KOMUNIKASI PEMASARAN PURI PARISUKO





KOMUNIKASI PEMASARAN PURI PARISUKO 
BALLROOM LORIN HOTELS & RESORTS SOLO 
( Studi Deskriptif Kualitatif Kegiatan Komunikasi Pemasaran 
Di Puri Parisuko Ballroom Lorin Hotels & Resorts Solo untuk  









Diajukan sebagai Salah Satu Syarat untuk Menyelesaikan  
Program Studi S1 Ilmu Komunikasi 
Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik Jurusan Komunikasi 
Universitas Sebelas Maret 
 
Disusun oleh: 




PROGRAM STUDI ILMU KOMUNIKASI  
FAKULTAS ILMU SOSIAL DAN ILMU POLITIK 














A. Latar Belakang Permasalahan 
Dewasa ini persaingan dalam dunia usaha semakin ketat menuntut 
setiap perusahaan untuk meningkatkan kemajuan perusahaan. Persaingan 
tersebut juga terjadi dalam dunia perhotelan. Tingginya persaingan di dunia 
perhotelan ditandai dengan semakin banyaknya bangunan hotel. Persaingan di 
dunia perhotelan ini berorientasi pada masyarakat atau public (tamu) sebagai 
obyeknya. Lorin Hotels & Resorts merupakan satu – satunya hotel dengan 
predikat bintang lima yang bisa juga disebut dengan hotel resort atau hotel 
wisata, pengguna jasa dan fasilitas hotel ini kebanyakan adalah orang-orang 
yang sedang berlibur atau menikmati akhir pekan oleh sebab itu mereka benar-
benar menginginkan rasa aman dan nyaman dalam menikmati fasilitas dari 
pihak hotel. Dalam hal ini Marketing Department sebagai departemen yang 
bertugas membuat program atau acara hiburan kepada konsumen yang juga 
menentukan tingkat pendapatan dan tingkat tamu hotel dituntut untuk dapat 
berperan aktif guna lebih meningkatkan cara-cara komunikasi pemasaran. 
Sehingga permasalahan yang timbul adalah bagaimana kegiatan Marketing 
Department untuk meningkatkan event party di hotel di tengah-tengah 
menjamurnya event party di kota Solo. 
Maka dari itu salah satu andalan kegiatan komunikasi Lorin Hotels & 
Resorts adalah melaksanakan komunikasi pemasaran di Puri Parisuko 
Ballroom, yang telah mengalami perkembangan menyesuaikan  pergerakan 




Trend yang sudah mulai menyebar di Solo saat ini adalah 
menjamurnya event party yang tersebar di berbagai lokasi strategis. Hal ini 
tidak dapat dihindarkan karena Solo dengan konsentrasi terbesar kaum muda 
yang butuh tempat nongkrong dengan santai. 
Menjamurnya event party di Solo akhir-akhir ini telah mendorong 
Lorin Hotel & Resorts Solo untuk lebih kreatif dalam menyusun program-
programnya. Program-program event yang menarik digelar secara rutin, antara 
lain “TRINITY”, “DANCEUTHOPIA” yang telah sukses digelar di Puri 
Parisuko Ballroom Lorin Hotel & Resorts Solo pada bulan Februari dan 
Maret. Acara-acara khusus dengan bintang tamu artis-artis Jakarta juga 
diagendakan secara rutin. 
Di kota Solo di beberapa tempat seperti pusat-pusat tongkrongan anak 
muda dan tempat-tempat hiburan mulai marak dengan suasana komunitas 
Manifesto DJ yang selalu rutin mengadakan perkumpulan setiap malam 
minggu. Nuansa anak Clubbers dan berbagai aksesoris sangat terasa di area 
tersebut. Begitu pula dengan event organizer local yang mulai sering 
mengadakan event - event yang berhubungan dengan Party. 
Sementara itu komunitas club 234 SC saat mengadakan  perayaan 
Anniversarry nya  juga mulai terasa di beberapa tempat strategis. Hal ini dapat 
dilihat dari banyaknya atribut Promosi seperti Baliho, Flyer, Spanduk, Sticker 
berbagai model. 
Sebagai salah satu komunitas yang sampai saat ini masih banyak 
digandrungi oleh anak muda, banyak cara yang digunakan anak muda  untuk 
mengekspresikan hobby nya dan komunitasnya. Contest DJ adalah salah satu 




Sedangkan 234 SC Party merupakan perayaan Anniversarry bagi 
komunitas club solidaritas solo. Tradisi perayaan Anniversary 234 SC Party, 
telah diwariskan sejak Club ini berdiri tahun 1995 yang lalu. Demikian halnya 
dengan Puri Parisuko Ballroom Lorin Hotel & Resorts Solo yang biasa 
dimanfaatkan oleh mereka yang ingin bersosialisasi dan bertemu dengan para 
komunitas Manifesto atau club 234 SC. Moment seperti inilah yang biasanya 
menarik minat masyarakat untuk merayakannya dengan mengadakan Event 
party, dan Puri Parisuko Ballroom Lorin Hotel & Resorts Solo bisa dijadikan 
alternatif untuk merayakan Anniversarry Party bagi segala komunitas di Solo.  
B. Tujuan Penelitian 
Tujuan dari penelitian ini adalah : 
1. Untuk mengetahui rencana kegiatan komunikasi pemasaran Lorin Hotel & 
Resorts Solo dalam meningkatkan jumlah pengunjung di Puri Parisuko 
Ballroom. 
2. Untuk mendeskripsikan kegiatan komunikasi pemasaran yang dilakukan 
oleh Puri Parisuko Ballroom Lorin Hotel & Resorts Solo dalam upaya 
memasarkan program-program event  selama bulan February – Maret 
2010. 
C. Manfaat Penelitian 
Penulis berharap dari hasil penelitian ini dapat memberikan kegunaan : 
1. Bagi Penulis 
Menambah wawasan pemikiran, serta sangat bermanfaat dalam 





2. Bagi Perusahaan 
Penelitian ini diharapkan dapat memberi sumbangan pemikiran dan 
informasi yang telah dianalisa mengenai tingkat keberhasilan yang telah 
dicapai oleh perusahaan sehingga dapat dimanfaatkan oleh perusahaan 
sebagai dasar pertimbangan dalam pengambilan keputusan di bidang 
pemasaran pada masa yang akan datang. 
D. Kerangka Pemikiran dan Konsep 
Komunikasi memegang peranan yang sangat penting bagi 
perkembangan usaha. Bertahan atau tidaknya perusahaan tergantung 
bagaimana cara mereka menyampaikan pesan kepada konsumen. Melalui 
pesan-pesan tersebut, berbagai informasi penting tersalurkan, termasuk upaya 
persuasif untuk mengukuhkan posisi perusahaan di mata konsumen. 
Istilah “komunikasi” berasal dari perkataan bahasa Inggris 
“communicate’“ yang bersumber dari kata Latin “communicato” yang berarti 
pemberitaan atau pertukaran pikiran. Makna hakiki dari “communicato” ini 
adalah “communis” yang berarti “sama” jelasnya “kesamaan arti”.1 
Sedangkan cara yang tepat untuk memahami komunikasi menurut 
Lasswell adalah dengan menjawab pertanyaan : Who, Says What, In Which 
Channel, To Whom, With What Effect? Rumusan pertanyaan tersebut 
mengandung lima unsur dasar dalam komunikasi, yaitu : 
1. Siapa yang mengatakan? (komunikator, pengirim, atau sumber) 
2. Apa yang disampaikan? (pesan, ide, gagasan) 
3. Dengan saluran mana? (media atau sarana) 
                                                          





4. Kepada siapa? (komunikan atau penerima) 
5. Apa dampaknya? (efek atau hasil komunikasi) 
Dapat ditarik kesimpulan bahwa komunikasi merupakan penyampaian 
informasi (pesan, ide, gagasan) dari komunikator kepada komunikan melalui 
media tertentu dan menghasilkan dampak-dampak tertentu pula. Jadi, proses 
penyampaian pesan pada akhirnya akan memberikan dampak pada kedua 
belah pihak antara komunikan dan komunikator. 
Perkembangan usaha yang semakin kompleks telah menciptakan 
persaingan di antara pemain. Mereka yang tidak cerdas membaca situasi 
tersebut akan kalah dalam persaingan. Keberhasilan perusahaan dalam 
memasarkan produk yang dihasilkan tergantung dari cara penyampaian pesan 
secara efektif kepada konsumen. Oleh karena itu komunikasi memegang 
peranan penting untuk mencapai keberhasilan pemasaran. Komunikasi 
merupakan proses dimana seseorang (komunikator) menyampaikan 
perangsang-perangsang (biasanya lambang-lambang dalam bentuk kata-kala) 
untuk mengubah tingkah laku orang-orang lain).2 
Definisi komunikasi di atas memberikan tekanan pada upaya 
memberikan pengaruh disamping memberikan informasi. Agar tujuan 
komunikasi dapat tercapai dengan baik, selain diperlukan pesan kreatif. perlu 
juga dipelajari siapa-siapa yang menjadi sasaran komunikasi. Dalam konsep 
pemasaran, yang dimaksud dengan sasaran komunikasi adalah calon 
konsumen dan mereka yang telah menjadi konsumen ataupun pelanggan. 
Perhatian terhadap kedua kelompok konsumen tersebut dilakukan secara 
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seimbang. Dengan kata lain, perusahaan mengarahkan komunikasi untuk 
menjaring calon konsumen mereka dengan tetap mempertahankan para 
pelanggan dengan cara memuaskan mereka. 
Pada saat ini hampir semua perusahaan menyadari bahwa ia tidak akan 
dapat mempertahankan usahanya apabila ia tidak berhasil menjual apa yang 
dihasilkan. Pendapatan serta laba yang diperoleh perusahaan bersumber pada 
penjualan yang ditargetkan adalah sangat penting. Namun proses penjualan 
tidak hanya menyangkut masalah penawaran produk pada konsumen, 
melainkan juga menyangkut bagaimana proses pendistribusian produk 
tersebut ke pasar, penentuan segmen pasar yang dituju, penetapan harga yang 
bersaing, banyak hal lagi yang dapat memberikan suatu keunggulan bagi 
perusahaan dalam menghadapi persaingan. 
Diantara kegiatan-kegiatan perusahaan, pemasaran merupakan 
kegiatan yang sangat penting bagi perusahaan. Luasnya kegiatan pemasaran 
menuntut pihak perusahaan untuk secara kontinyu memperhitungkan 
bagaimana keberhasilan dari produknya di pasar. Hal ini disebabkan karena 
tujuan kegiatan pemasaran itu sendiri menuntut perusahaan untuk memenuhi 
kebutuhan dan keinginan konsumen akan produk tersebut. 
 
Konsep pemasaran suatu perusahaan memerlukan suatu pengelolaan 
dan pelaksanaan yang fokus dan intens, yang mesti tersusun dalam manajemen 
perusahaan. Dalam implementasinya pada suatu perusahaan, manajemen 
pemasaran merupakan proses perencanaan dan perlakuan konsepsi penetapan 




pertukaran yang memenuhi sasaran perorangan dan organisasi.3 
Menurut Philip Kotler, pemasaran adalah suatu proses sosial 
manajerial yang didalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa yang 
mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan dan 
mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain.4 
Kotler mengajukan lima kondisi yang harus terpenuhi agar pertukaran 
dapat terjadi, yaitu : 
1. Terdapat sedikitnya 2 (dua) pihak. 
2. Masing-masing pihak memiliki sesuatu yang mungkin berharga bagi pihak 
lain. 
3. Masing-masing pihak mampu berkomunikasi dan melakukan penyerahan. 
4. Masing-masing pihak bebas menerima atau menolak tawaran pertukaran. 
5. Masing-masing pihak yakin bahwa berunding dengan pihak lain adalah 
layak dan bermanfaat.5 
Sedangkan menurut Persatuan Pemasaran Amerika (American 
Marketing Association), pemasaran didefinisikan sebagai proses perencanaan 
dan pelaksanaan konsep penentuan harga, kegiatan promosi, dan distribusi 
dari ide-ide barang dan jasa untuk menciptakan perubahan yang dapat 
memberikan kepuasan individu dan tercapainya tujuan organisasi.6 
Berdasarkan pengertian di atas, tujuan pemasaran adalah menghasilkan 
laba dengan memenuhi kebutuhan konsumen sasaran. Oleh karena itu hams 
mempelajari keinginan, persepsi, referensi, serta perilaku konsumen, 
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karakteristik, dan proses pengambilan keputusan pembeli yang menghasilkan 
keputusan pembelian tertentu. Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi 
perilaku pembeli antara lain latar belakang kebudayaan, kondisi sosial, 
kepribadian, serta kondisi kejiwaan dari pembeli.7 
Jadi, pemasaran merupakan suatu kegiatan usaha yang dijalankan oleh 
sekelompok individu yang dalam prosesnya melibatkan analisa, perencanaan, 
penerapan, dan pengendalian untuk dapat mencapai tujuan bersama. Selain itu, 
pemasaran juga berkaitan dengan penetapan harga, promosi, dan distribusi. 
Dalam pemasaran, perusahaan melakukan upaya persuasif yang 
terkemas melalui komunikasi pemasaran. Komunikasi pemasaran dapat 
didefinisikan sebagai kegiatan komunikasi yang dilakukan oleh pembeli dan 
penjual dan merupakan kegiatan yang membantu dalam pengambilan 
keputusan di bidang pemasaran dan mengarahkan pertukaran agar lebih 
memuaskan konsumen dengan cara menyadarkan semua pihak untuk berbuat 
lebih baik.8 Untuk itu diperlukan rancangan strategi yang matang. Secara 
umum strategi berarti pola fundamental dari tujuan sekarang dan yang 
direncanakan, pengerahan sumber daya, dan interaksi dari proses, pesaing, dan 
faktor-faktor lingkungan lain.9 Sedangkan strategi pemasaran didefinisikan 
sebagai strategi untuk melayani pasar atau segmen pasar yang dijadikan target 
oleh seorang pengusaha.10 
Komunikasi pemasaran memegang peranan yang sangat penting dalam 
mengenalkan keberadaan produk serta fungsi-fungsinya. Tanpa komunikasi. 
                                                          
7 Philip Kotler dan A.B. Susanto, Manajemen Pemasaran di Indonesia, Analisis, Perencanaan, 
Implementasi dan Pengendalian. Salemba Empat, Jakarta, 2000, hal. 222-223  
8 Basu Swastha, Azas-azas Marketing. Liberty, Yogyakarta, 1984, hal. 234 
9 Boyd. W. Harper dkk, Manajemen Pemasaran, Sebuah Pengantar Ringkas. PT Remaja 
Rosdakarya, Jakarta, 2001, hal. 29 




konsumen maupun masyarakat secara keseluruhan tidak akan mengetahui 
keberadaan produk di pasar. Penentuan siapa saja yang menjadi sasaran 
komunikasi akan sangat menentukan keberhasilan komunikasi. Dengan 
penentuan sasaran yang tepat, proses komunikasi akan berjalan efektif dan 
efisien.11 
The promotional mix is the combination of different promotional channels 
that is used to communicate a promotional message. This will involve an 
appropriate selection from the range of tools that are available for use as part 
of the promotional mix. The tools in the promotional mix include: 
· Advertising. Any paid form of non-personal presentation and promotion of 
ideas, goods or services by any identified sponsor. The pages of 
professional newsletters and magazines are common avenues for 
advertising information products. 
· Direct marketing. The use of mail, telephone or other non-personal contact 
tools to communicate with or solicit a response from specific customers 
and prospects. Mail shots and leaflets inserted in professional magazines 
are used to promote information products. 
· Sales promotion. Short-term incentives to encourage trial or purchase of a 
product or service, such as discounts for access to a database over a 
limited time period. 
· Public relations and publicity. Programmes designed to promote and/or 
protect a company’s image, or those of its products, including product 
                                                          




literature, exhibitions and articles about organisations’ products in 
professional or in-house newsletters. 
· Personal selling. Face-to-face interactions with one or more prospective 
purchasers, for the purpose of making sales. This is common within the 
business-to-business marketing transactions in the information industry, 
where sales representatives, often also with a support function, are 
common. 
Bauran promosi adalah kombinasi saluran promosi yang berbeda yang 
digunakan untuk mengkomunikasikan pesan promosi. Ini akan melibatkan 
pilihan yang tepat dari berbagai alat yang tersedia untuk digunakan 
sebagai bagian dari bauran promosi. Alat-alat dalam bauran promosi 
mencakup:  
    * Periklanan. Setiap bentuk dibayar presentasi non personal dan 
promosi ide, barang atau jasa oleh sponsor yang teridentifikasi. Halaman-
halaman dari newsletter profesional dan majalah jalan umum untuk produk 
informasi iklan.  
    * Langsung pemasaran. Penggunaan surat, telepon atau alat kontak non-
pribadi untuk berkomunikasi dengan atau meminta respon dari pelanggan 
tertentu dan prospek. Mail dan leaflet gambar dimasukkan ke dalam 
majalah profesional digunakan untuk mempromosikan produk informasi.  
    * Penjualan promosi. insentif jangka pendek untuk mendorong 
pengadilan atau pembelian produk atau layanan, seperti diskon untuk 
akses ke database selama periode waktu yang terbatas.  




mempromosikan dan / atau melindungi citra perusahaan atau produk 
mereka, termasuk literatur produk, pameran dan artikel tentang produk 
organisasi 'dalam newsletter profesional atau di-rumah. 12 
Kegiatan pemasaran sangat terkait dengan kebijaksanaan pemasaran 
yang dikenal dengan bauran pemasaran (marketing mix). Bauran pemasaran 
adalah seperangkat alat pemasaran yang digunakan perusahaan untuk terns 
menerus mencapai tujuan pemasarannya di pasar sasaran. McCarthy 
mengklasifikasikan alat-alat itu menjadi empat kelompok yang luas yang 
disebut empat P dalam pemasaran: produk (product), harga (price), tempat 
(place), dan promosi (promotion). Rumusan umum marketing mix adalah 
dengan komponen 4p :13 
1. Produk (product) 
Produk merupakan kombinasi barang dan jasa yang ditawarkan 
oleh perusahaan kepada pasar sasaran yang meliputi desain produk sesuai 
dengan kebutuhan dan keinginan konsumen yang merupakan salah satu 
tanggung jawab utama manajemen pemasaran. Pada usaha cafe, produk 
utamanya adalah hiburan/musik, layanan makan dan minum, serta fasilitas 
lainnya. Berdasarkan berwujud tidaknya produk dapat diklasifikasikan ke 
dalam dua kelompok utama, yaitu: barang/produk yang berwujud fisik, 
dan jasa (services), merupakan aktivitas, manfaat, atau kepuasan yang 
ditawarkan untuk dijual. Misalnya industri hotel, bengkel reparasi, salon 
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kecantikan, cafe, dan lain-lain.14 
2. Harga (price) 
Agar dapat sukses dalam memasarkan suatu barang atau jasa, 
setiap perusahaan harus menetapkan harganya secara tepat. Harga bisa 
diungkapkan dengan berbagai istilah, misalnya iuran, tarif, sewa, bunga 
premium, komisi, upah, gaji, honorarium, SPP, dan sebagainya. Dari sudut 
pandang pemasaran, harga merupakan satuan moneter atau ukuran lainnya 
(termasuk barang atau jasa lainnya) yang ditukarkan agar memperoleh hak 
kepemilikan atau penggunaan suatu barang atau jasa.15 Harga merupakan 
jumlah yang harus dibayar oleh pelanggan untuk memperoleh produk 
tersebut, yang meliputi penetapan harga sesuai dengan nilai produk yang 
dapat dijangkau oleh konsumen. 
3. Tempat (place) 
Tujuan akhir dari perusahaan ialah bagaimana produk yang 
dihasilkan dapat dikonsumsi konsumen. Pengertian place disini adalah 
sama dengan distribusi, kegiatan pemasaran yang berusaha memperlancar 
dan mempermudah penyampaian barang dan jasa dari produsen ke 
konsumen, sehingga penggunaannya sesuai dengan yang diperlukan (jenis, 
jumlah, harga, tempat, dan saat dibutuhkan).16 
4. Promosi (promotion) 
Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu 
program pemasaran. Betapapun berkualitasnya suatu produk. bila 
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konsumen belum pernah mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk itu 
akan berguna bagi mereka, maka mereka tidak akan pernah membelinya. 
Pada hakekatnya promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran. 
Yang dimaksud dengan komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasaran 
yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi/membujuk dan 
atau mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar 
bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produk yang ditawarkan 
perusahaan yang bersangkutan.17 
Komunikasi pemasaran merupakan usaha untuk menyampaikan 
pesan kepada publik terutama konsumen sasaran mengenai keberadaan 
produk di pasar. Konsep yang secara umum digunakan untuk 
menyampaikan pesan adalah bauran promosi (promotion mix). Disebut 
bauran promosi karena biasanya pemasar sering menggunakan berbagai 
jenis promosi dalam suatu rencana promosi produk. Dalam penelitian ini 
akan difokuskan mengenai promosi.18 
Promotion is one of the four component of marketing function. 
Promotional activities include advertising, sales promotion, and 
personel selling.19 
 
(promosi merupakan salah satu dari empat komponen bauran pemasaran 
yang terdiri dari rangkaian fungsi pemasaran. Kegiatan promosi meliputi 
periklanan, promosi penjualan, dan aktivitas penjualan tatap muka) 
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...within the context of promotion, some add direct marketing and public 
relations20 (...dalam konteks promosi, beberapa ahli menambahkan 
pemasaran langsung dan hubungan masyarakat). 
Ada lima jenis promosi yang biasa disebut sebagai bauran promosi 
yaitu iklan (advertising), penjualan tatap muka (personal selling), promosi 
penjualan (sales promotion), hubungan masyarakat dan publisitas 
(publicity and public relations), serta pemasaran langsung (direct 
marketing).21 
a. Personal Selling, yaitu komunikasi langsung (tatap muka) antara 
penjual dan calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu produk 
kepada calon pelanggan dan membentuk pemahaman pelanggan 
terhadap produk sehingga mereka kemudian akan mencoba dan 
membelinya.22 
b. Periklanan (advertising), merupakan salah satu bentuk promosi yang 
paling banyak digunakan perusahaan dalam mempromosikan 
produknya.23 Iklan adalah bentuk komunikasi tidak langsung, yang 
didasari pada informasi tentang keunggulan atau keuntungan suatu 
produk, yang disusun sedemikian rupa sehingga menimbulkan rasa 
menyenangkan yang akan mengubah pikiran seseorang untuk 
menimbulkan pembelian. AMA (American Marketing Association) 
mendefinisikan iklan sebagai semua bentuk bayaran untuk 
mempresentasikan dan mempromosikan ide, barang. atau jasa secara 
                                                          
20 Ibid, hal. 9 
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22 Op. Cit, Fandy Tjiptono, hal. 224 




non personal dan sponsor yang jelas. Sedangkan yang dimaksud 
dengan periklanan adalah seluruh proses yang meliputi penyiapan, 
perencanaan, pelaksanaan, dan pengawasan iklan. Iklan memiliki 4 
fungsi utama, yaitu menginformasikan khalayak mengenai seluk beluk 
produk (informative), mempengaruhi khalayak untuk membeli 
(persuative), dan menyegarkan infomasi yang telah diterima khalayak 
(reminding), serta menciptakan suasana yang menyenangkan suatu 
khalayak menerima dan mencerna informasi (entertainment).24 Dalam 
bisnis hotel, fungsi utama iklan adalah memberikan informasi dan 
menarik tamu untuk datang serta menikmati hiburan dan fasilitas hotel 
yang tersedia, serta yang tidak kalah penting adalah untuk 
meningkatkan citra hotel, bagaimana manajemen hotel dapat 
memelihara loyalitas pengunjung agar menjadi pelanggan setia. 
c. Pemasaran langsung (direct marketing), adalah sistem pemasaran yang 
bersifat interaktif, yang memanfaatkan satu atau beberapa media iklan 
untuk menimbulkan respon yang terukur dan atau transaksi di 
sembarang lokasi. Dalam direct marketing, komunikasi promosi 
ditujukan langsung kepada konsumen individual, dengan tujuan agar 
pesan-pesan tersebut ditanggapi konsumen yang bersangkutan, baik 
melalui telepon, pos atau dengan datang langsung ke tempat pemasar. 
Di satu sisi, dengan berkembangnya sarana transportasi dan 
komunikasi mempermudah kontak dan transaksi dengan pasar, di 
mana perusahaan relatif mudah mendatangi langsung calon pelanggan 
                                                          




ataupun menghubungi via telepon atau surat.25 
d. Promosi penjualan (sales promotion), adalah bentuk persuasi langsung 
melalui penggunaan berbagai insentif yang dapat diatur untuk 
merangsang pembelian produk segera dan atau meningkatkan jumlah 
barang yang dibeli pelanggan. Melalui promosi penjualan, perusahaan 
dapat menarik pelanggan baru, mempengaruhi pelanggannya untuk 
mencoba produk bam, mendorong pelanggan membeli lebih banyak, 
menyerang aktivitas promosi pesaing, meningkatkan impulse, buying 
(pembelian tanpa rencana sebelumnya), atau mengupayakan kerja 
sama yang lebih erat dengan pengecer.26 Promosi penjualan yaitu 
kegiatan pemasaran yang mendorong pembelian dengan lebih 
menekankan pada penjualan produk. Dalam bisnis hotel, kegiatan sales 
promotion ini dilakukan pada waktu-waktu tertentu dengan 
memberikan penawaran-penawaran khusus, terutama dalam hal 
layanan penjualan jasa. Tujuan dari kegiatan tersebut adalah menarik 
pengunjung agar lebih betah serta memilih dan menggunakan hotel 
yang bersangkutan. 
e. Publisitas (publicity), adalah bentuk penyajian dan penyebaran ide, 
barang dan jasa secara non personal, yang mana orang atau organisasi 
yang diuntungkan tidak membayar untuk itu. Publisitas merupakan 
pemanfaatan nilai-nilai berita yang terkandung dalam suatu produk 
untuk membentuk citra produk yang bersangkutan. Dibandingkan 
dengan iklan, publisitas mempunyai kredibilitas yang lebih baik, 
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karena pembenaran (baik langsung maupun tidak langsung) dilakukan 
oleh pihak lain selain pemilik iklan. Di samping itu karena pesan 
publisitas dimasukkan dalam berita atau artikel koran, tabloid, majalah, 
radio, dan televisi, maka khalayak tidak memandangnya sebagai 
komunikasi promosi. Publisitas juga dapat memberi informasi lebih 
banyak dan lebih terperinci daripada iklan. Namun demikian, karena 
tidak ada hubungan perjanjian antara pihak yang diuntungkan maka 
tidak dapat mengatur kapan publisitas itu akan disajikan atau 
bagaimana publisitas tersebut disajikan. Oleh karena itu, kini publisitas 
biasanya merupakan bagian dari departemen humas perusahaan.27 
Publisitas merupakan hasil dari publikasi. Setiap fungsi dan tugas 
Public Relations adalah menyelenggarakan publikasi atau 
menyebarluaskan informasi melalui kerjasama dengan pihak pers/ 
wartawan lewat berbagai media tentang aktivitas atau kegiatan 
perusahaan atau organisasi yang pantas untuk diketahui oleh publik.28 
E. Definisi Konseptual 
1. Komunikasi 
Komunikasi adalah proses bilamana seseorang individu (komunikator) 
mengoper stimulans (biasanya kata-kata) untuk mengubah tingkah laku 
individu lainnya (komunikan).29 
2. Pemasaran 
Merupakan kegiatan yang dimulai dengan mengidentifikasikan kebutuhan 
                                                          
27 Op. Cit, Fandy Tjiptono, hal. 228 
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pelanggan dan selanjutnya mengorganisir keseluruhan operasi perusahaan 
untuk memuaskan kebutuhan tersebut dengan cara yang menguntungkan.30 
3. Komunikasi pemasaran 
Komunikasi pemasaran didefinisikan sebagai kegiatan komunikasi yang 
dilakukan oleh pembeli dan penjual dan merupakan kegiatan yang 
membantu dalam pengambilan keputusan di bidang pemasaran dan 
mengarahkan pertukaran agar lebih memuaskan konsumen dengan cara 
menyadarkan pihak-pihak untuk berbuat lebih baik.31 
F. Metodologi Penelitian 
1. Metode Penelitian 
Penelitian ini merupakan penelitian yang menggunakan metode penelitian 
kualitatif. Penelitian kualitatif didefinisikan sebagai prosedur penelitian 
yang menghasilkan data deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari 
orang-orang dan perilaku yang dapat diamati.32 Pendekatan ini diarahkan 
pada latar dan individu tersebut secara holistik (utuh). Jadi, dalam hal ini 
tidak boleh mengisolasikan individu atau organisasi ke dalam variabel 
atau hipotesis, tetapi perlu memandangnya sebagai bagian dari suatu 
keutuhan.  
2. Jenis Penelitian 
Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah deskriptif. 
Menurut Jalaludin Rakhmat, penelitian deskriptif hanya memaparkan 
situasi atau peristiwa.  
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Penelitian ini tidak mencari atau menjelaskan hubungan, tidak menguji 
hipotesis, atau membuat prediksi.33 
Dekriptif adalah usaha untuk mengungkapkan suatu masalah, 
keadaan, peristiwa sebagaimana adanya sehingga bersifat sekedar 
mengungkap fakta. Peneliti bertindak sebagai pengamat, di mana ia hanya 
membuat kategori perilaku, mengamati gejala, dan mencatat informasi 
yang didapatkan dari sumber data sekunder yang berbentuk dokumentasi. 
Dalam penelitian ini pengamatan dilakukan secara langsung 
terhadap obyek, yaitu Puri Parisuko Ballroom Lorin Hotel & Resorts Solo 
dan kegiatan komunikasi pemasaran yang dilakukan. Untuk memperoleh 
informasi dan data yang berkaitan dengan obyek penelitian, peneliti 
berusaha menyaring sebanyak mungkin informasi dari berbagai macam 
sumber. Pemilihan informan didasarkan pada banyak sedikitnya 
pengalaman dan pengetahuan informan tentang komunikasi pemasaran 
yang dilakukan perusahaan dan program-program event yang ditawarkan. 
Dalam penelitian ini peneliti memilih informan yang dianggap paling 
mengetahui masalah, sehingga mampu memberikan informasi secara 
akurat. Namun demikian, informan yang terpilih dapat menunjukkan 
informan lain yang dianggap lebih tahu, sehingga pemilihan informan 
dapat berkembang sesuai dengan kebutuhan dan kemantapan peneliti 
dalam memperoleh data. Dalam subyek penelitian ini terdapat key 
informan (informan kunci utama), yaitu: karyawan bagian 
Marketing/Pemasaran, PR/Humas, dan beberapa pelanggan Puri Parisuko 
                                                          





Ballroom Lorin Hotel & Resorts Solo.  
3. Lokasi Penelitian 
Lokasi yang dipilih adalah Puri Parisuko Ballroom Lorin Hotel & 
Resorts Solo, yang tepatnya berlokasi di area Lorin Hotel & Resorts Solo, 
di jalan utama kota Solo yaitu Jl. Adisucipto no. 147 Solo Alasannya : 
a. Meskipun event regular baru diadakan kurang lebih empat tahun, 
namun dari pengamatan awal penulis, Puri Parisuko Ballroom Lorin 
Hotel & Resorts Solo merupakan tempat party dengan banyak 
pengunjung/pelanggan, dan bisa disejajarkan dengan club - club” yang 
sudah mempunyai nama di Solo, seperti Music Room, Halai 
International Executive Club, Intro Cafe, dan Kafe Bola. 
b. Melihat bahwa keberhasilan bisnis club didukung oleh materi program 
dan events Party yang ditawarkan, dan events party yang ada di Puri 
Parisuko Ballroom Lorin Hotel & Resorts Solo adalah suatu bentuk 
event yang menarik minat pelanggan. Menurut pengalaman yang 
sudah, beberapa program event party di Puri Parisuko Ballroom Lorin 
Hotel & Resorts Solo menunjukkan keberhasilan yang cukup baik, 
seperti event Trinity dan Danceuthopia. Hal ini bisa dilihat dari 
banyaknya pengunjung yang datang dalam menikmati events tersebut.  
4. Populasi dan Sampel 
Deskriptif kualitatif tidak begitu memperhatikan populasi dan 
sampel. Penarikan sampel dilakukan dengan teknik purposive sampling, 




populasi yang sesuai dengan maksud dan tujuan penelitian.34 
Sampel dipilih secara purposive dengan selektif ketat, sehingga 
diharapkan sampel merupakan responden yang benar-benar menguasai 
masalah yang diteliti. Dalam penelitian ini, yang dipilih sebagai sampel 
adalah : 
- Karyawan di bagian Marketing/Pemasaran 
Diutamakan karyawan yang masa kerjanya lebih lama di Puri Parisuko 
Ballroom Lorin Hotel & Resorts Solo, dengan alasan karyawan 
tersebut sudah mempunyai banyak pengalaman dan pengetahuan 
tentang perusahaan sehingga mampu memberikan informasi yang 
dapat mendukung keberhasilan penelitian. 
- Karyawan di bagian Public Relations (Humas)  
Yaitu staff PR yang masa kerjanya lebih lama di Puri Parisuko 
Ballroom Lorin Hotel & Resorts Solo, dengan alasan PR tersebut 
sudah mempunyai banyak pengalaman dan pengetahuan tentang 
perusahaan sehingga mampu memberikan informasi yang dapat 
mendukung keberhasilan penelitian.  
- Pelanggan Puri Parisuko Ballroom Lorin Hotel & Resorts Solo 
Diutamakan pelanggan yang paling lama bergabung dengan member 
community Puri Parisuko Ballroom Lorin Hotel & Resorts Solo, 
dengan alasan bahwa pelanggan tersebut sudah cukup mengetahui 
Event Party yang ada di Puri Parisuko Ballroom Lorin Hotel & Resorts 
Solo sehingga dapat mendukung pencarian informasi yang dibutuhkan 
                                                          





dalam penelitian ini.  
5. Cara Pengumpulan Data 
a. Penelitian ini menggunakan 2 jenis data, yaitu :  
1. Data Primer 
Adalah data yang langsung dikumpulkan oleh peneliti dari 
obyeknya. Dalam penelitian ini data tersebut diperoleh langsung 
dari sumber di lokasi penelitian, diantaranya dengan mengamati 
bentuk-bentuk kegiatan komunikasi pemasaran yang dilakukan, 
serta wawancara dengan orang-orang yang terkait di dalamnya. 
 
2. Data Sekunder 
Adalah data yang diperoleh peneliti dalam bentuk yang 
sudah jadi berupa publikasi yang terkait dengan penelitian untuk 
melengkapi data primer. 
b. Cara pengumpulan data yang dilakukan : 
1. Observasi Sistematis 
Melakukan pengamatan secara langsung terhadap kejadian, 
organisasi, dan kegiatan yang berlangsung di lokasi penelitian. 
Pengamatan ini dilakukan untuk mengetahui secara langsung 
bentuk kegiatan komunikasi pemasaran yang dilakukan. 
2. Wawancara 
Yaitu percakapan yang dilakukan dengan pihak-pihak yang 
berkaitan dengan proses kegiatan yang bertujuan mengkonstruksi 
kejadian, kegiatan, dan organisasi, serta memperluas informasi. 




yang telah digariskan lengkap maupun yang spontan muncul. 
Berikut adalah pihak-pihak yang akan diwawancarai demi 
kelancaran penelitian :  
a. Karyawan di bagian Marketing/Pemasaran 
b. PR(Humas) 
c. Karyawan di bagian HRD (Human Resource Department)  
d. Pelanggan Puri Parisuko Ballroom Lorin Hotel & Resorts Solo 
3. Studi Pustaka 
Pencarian data yang berkaitan dengan obyek penelitian, 
yang diperoleh dengan cara mempelajari berbagai literatur, baik 
buku, atau literatur lain yang ada di perpustakaan, situs-situs 
internet, dan sebagainya.  
6. Analisis Data 
Teknik analisa data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
model analisis interaktif (interaktif models of analysis).35 Penelitian ini 
bergerak di antara tiga komponen data dan penarikan kesimpulan. 
Aktifitas. ketiga komponen tersebut bukanlah linear, namun lebih 
merupakan siklus dalam struktur kerja interaktif. Sedangkan skema analisa 
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Bagan 1. Model analisis interaktif 
 
Dalam tahap analisa data, penelitian ini menggunakan teknik 
analisa data interaktif, yaitu reduksi data, sajian data, dan verifikasi data 
(penarikan kesimpulan) tiga komponen pokok yang akan dilewati tersebut, 
yaitu sebagai berikut : 
a. Reduksi Data 
Reduksi data merupakan proses seleksi, pemusatan perhatian 
serta penyederhanaan dan abstraksi data kasar yang muncul dari 
catatan-catatan tertulis di lapangan. 
b. Penyajian Data 
Penyajian data adalah rakitan organisasi informasi yang 
memungkinkan kesimpulan riset dapat dilakukan. Dengan penyajian 
data, peneliti akan mudah memahami apa yang sedang terjadi dan apa 
yang harus dilakukan. 
c. Penarikan kesimpulan 
Dalam awal pengumpulan data, peneliti sudah mulai mengerti 
apa arti dari hal-hal yang ia teliti dengan melakukan pencatatan 
peraturan-peraturan, pola-pola, pernyataan-pernyataan. 




Validitas data dalam penelitian ini dilakukan dengan menggunakan 
teknik triangulasi data, yaitu teknik pemeriksaan keabsahan data yang 
memanfaatkan data dari suatu sumber dengan dicek dengan sumber lain 
untuk pengecekan atau sebagai pembanding terhadap data.  
( Patton 1987,p,331 , dalam moleong, 2004 ) 
Dalam penelitian ini, Validitas data yang berbeda untuk 
























DESKRIPSI LOR IN HOTELS & RESORT SOLO 
 
A.  SEJARAH LOR IN BUSINESS RESORT & SPA SOLO 
 ( Data diambil dari Human Resource Departement Lorin Hotel ) 
Hotel berbintang lima ini dibangun dan didesain sendiri oleh Bill Bensley, 
seorang arsitek dan sekaligus landscape designer Lor In. Pada tanggal 21 
Desember 1996, hotel ini diresmikan oleh mantan Presiden Soeharto dengan 
nama Sheraton Solo Hotel, dimana jaringan hotel tersebut adalah jaringan 
hotel internasional (pada saat itu dibawah ITT Sheraton Corporation dan 
kemudian berganti menjadi Starwood). Kepemimpinan tertinggi dipegang oleh 
Tommy Soeharto. Pemilik hotel ini adalah PT. Hotel Anomsolo Saranatama 
(PT. HAS) dengan Owner Representative yaitu Bapak Harjanto Suwardhono 
yang juga menjabat sebagai Direktur PT. Lorin Indonesia 
 Kemudian pada tanggal 30 Januari 1999, hotel ini diambil alih oleh 
Manajemen Lor In Hotel (Labuhan Oriental Resort International) Indonesia 
dan berubah nama menjadi Lor In Business Resort & Spa.  
 Seiring perkembangannya, Hotel Lor In Business Resort & Spa Solo 
menjadi pusat operasional PT. Lor In Indonesia. Jaringan dibawah manajemen 
PT. Lor In Indonesia yaitu : 
1. Lor In Business Resort & Spa Solo 
2. Lor In Villa Resort Sababai Bali 
3. Lor In Seaside Resort Belitung 






Lor In Business Resort & Spa Solo menghadirkan suasana budaya dan 
alam pertanian Jawa yang digabungkan dengan pelayanan yang ramah dan 
fasilitas modern dengan kelas hotel resort bintang lima. Filosofi – filosofi 
Jawa yang berkembang di masyarakat Jawa tampak sangat dominan mewarnai 
setiap interior dan eksterior bangunan dari hotel ini. Lor In business Resort & 
Spa merupakan satu – satunya hotel resort bintang lima di Solo yang 
dilengkapi dengan fasilitas yang lengkap dan modern, didukung dengan 
wahana – wahana yang tidak dapat dijumpai di hotel lain di Solo. Hotel ini 







Gambar 1.1 Gambar Pintu Masuk Lor In 
B.  FASILITAS LOR IN BUSINESS RESORT & SPA  SOLO 
1.  Kamar dan Fasilitasnya 
Hotel Lor In Business Resort & Spa Solo sebagai satu – satunya hotel 
bintang lima di Solo menyediakan berbagai fasilitas dan pelayanan yang baik. 
Tersedia 112 kamar, yang terdiri dari 54 kamar Deluxe, 46 kamar Eksekutif, 6 
kamar Deluxe Suite, 1 kamar Pangeran Suite, 1 kamar Raja Suite, 1 kamar 
Sultan Suite dan 3 Bungalow dengan kolam renang pribadi. Selain itu juga 
menyediakan kamar khusus untuk penyandang cacat dan kamar bebas rokok. 












Gambar 1.2 Gambar Deluxe Twin Bed 
2.  Restoran Sasono Bujono 
Restoran ini menghidangkan berbagai menu pilihan baik lokal maupun 
internasional. Sembari menyantap hidangan, tamu dapat menikmati keindahan  
pemandangan di sekitar restoran yang dikelilingi oleh taman dan laguna yang 
eksotis. Restoran ini memiliki kapasitas 126 kursi. Di setiap bulannya restoran 







Gambar 1.3 Gambar Teras Restoran Sasono Bujono 
 
 




Lounge Bar yang berkonsep klasikal ini terletak bersebelahan 
dengan Restoran Sasono Bujono. Pada hari – hari tertentu di setiap 
minggunya, Lounge Bar ini menampilkan sajian – sajian live music, 
seperti Tembang Kenangan, TOP 40 dll. Lounge Bar ini buka mulai pukul 







Gambar 1.4  Gambar  Puri Parisuko Bar 
4.  Restoran Sasono Jolonidi 
Restoran terapung ini terletak diatas laguna dan dikelilingi oleh 
taman yang indah. Di restoran ini disajikan berbagai masakan seafood, 
dimana pengunjung dapat melihat secara langsung proses penangkapan 
ikan sampai memasaknya. Restoran ini juga disediakan bagi para tamu 






Gambar 1. 5 Gambar Restoran Sasono Jolonidi di malam hari 




Ruangan ini dapat dipakai untuk berbagai keperluan, seperti rapat, 
seminar, konferensi pers bahkan pertunjukan live music. Ballroom ini 
terdiri dari Puri Kencono Ballroom dengan kapasitas terbesar yaitu dapat 
menampung sampai 1000 orang, kemudian Puri Rukmi dan Puri Retno 








Gambar 1.6 Gambar Ballroom 
6.  Sasono Kridanggo Health Club 
Terletak di bagian belakang dari hotel, tempat ini menyediakan 
berbagai fasilitas untuk menjaga kebugaran tubuh, seperti berbagai macam 
perlengkapan fitness, Sauna, Jacuzzi, dan Whirlpool. Para tamu juga dapat 
menjadi membership disini. Selain berolahraga di dalam ruangan, para 
tamu juga dapat menjaga kebugaran tubuh mereka sembari menikmati 
kesegaran udara dan keindahan pemandangan di areal Lor In dengan 













Gambar 1.7 Gambar Sasono Kridanggo Health Club 
7.  Jolotundo Pool Bar 
Sembari berolahraga ataupun sekedar melepas rasa gerah dengan 
berenang, para tamu dapat menikmati hidangan yang disajikan di Bar ini. 
Bar ini terletak persis di pinggir kolam renang, sehingga para tamu dapat 
menikamti hidangan tanpa perlu beranjak dari kolam renang. 
8.  Giriloka Spa 
Masih di areal belakang hotel, terdapat pula fasilitas Spa 
Aromatherapy bagi Anda yang ingin melepas lelah sembari merawat tubuh 
dengan menggunakan ramuan – ramuan tradisional yang dapat membuat 












9.  Babussa Lor In Paintball 
Bagi para tamu yang menyukai aktivitas dengan adrenalin tinggi, 
dapat mencobanya di sarana ini. Sebuah wahana yang didesain untuk 
melatih kekompakan tim, sportivitas, dan kecekatan ini tidak dapat Anda 
jumpai di hotel lain di kota Solo. Ini adalah sebuah wahana permainan 
simulasi perang dengan menggunakan peluru cat. Walaupun ini adalah 
sebuah permainan tapi dari segi safety tetap diutamakan. 
10.  Coffee Lounge 
Bagi para tamu yang ingin bersantai ataupun menunggu relasinya 
tersedia Coffe Lounge di areal Lobby. Anda dapat menikmati berbagai 
jenis teh dan kopi disini. 
11.  Kayu Manis Patisserie & Logo Shop 
Tersedia berbagai jenis kue yang dibuat oleh chef Lor In, semuanya 
dijual dengan harga yang terjangkau. Selain itu di Logo Shop para tamu 
dapat menemukan berbagai kebutuhan tulis menulis, merchandise Lor In, 
dan beberapa souvenir khas kota Solo 
12.  Business Center 
Bagi Anda yang ingin browsing internet, mengirim e – mail, 
mengirim facsimile, dapat Anda lakukan disini. Bagi Anda yang 
bermobilitas tinggi sudah tersedia pula koneksi internet WI – FI. 
Bagi para tamu yang ingin mengadakan pesta ataupun kegiatan di 
tempat terbuka, tersedia Amphitheatre di areal tengah hotel. Sebuah stage 
terbuka, areal yang cukup luas dan dikelilingi oleh taman yang indah dapat 
menjadi salah satu pilihan para tamu jika ingin mengadakan pesta waktu 




Lokasi strategis dan sangat mudah dicapai, didukung pula oleh 
pelayanan ramah dan memuaskan serta fasilitas yang lengkap, menjadikan 
Lor In Business Resort & Spa Solo pilihan utama saat singgah di kota Solo 







Gambar 1.9 Gambar Central Garden 
 

















Nama Perusahaan : Lor In Business Resort & Spa Solo 
Manajemen  : PT. LOR IN HOTELS &  RESORTS INDONESIA 
Pemilik  : PT. HOTEL ANOMSOLO SARANATAMA 
Alamat  : Jl. Adi Sucipto No. 47 Kra – Solo 57174 
Telepon  : (62-271) 724500 
Fax   : (62-271) 724400 
Website  : http://www.lor-in.com 
E – mail  : solo@lor-in.com 
 
 Saat ini Lor In Business Resort & Spa Solo menjadi pusat operasional dari 
PT. Lor In Hotels & Resorts Indonesia. Kepemilikannya dipegang oleh Bapak 
Harjanto Suwardono selaku Owner Representative PT. Hotel Anomsolo 
Saranatama sekaligus Direktur PT. Lor In Hotels & Resorts Indonesia. Selaku 
General Manager Lor In Business Resort & Spa Solo adalah Bapak Jhony 
Subarkah.  
 Semenjak Sheraton Solo Hotel berganti nama dengan Lor In Business 
Resort & Spa, hotel ini telah bertahun – tahun menjadi sarana akomodasi 
terpercaya bagi para pengusaha, wisatawan, dan public figure yang singgah di 
kota Solo. Bahkan Lor In masih menjadi satu – satunya hotel yang menjadi tempat 
singgah bagi Presiden dan para pejabat negara di Indonesia maupun internasional. 
 Seiring perkembangannya, Lor In Business Resort & Spa Solo selalu 






D.  PERUSAHAAN – PERUSAHAAN YANG TELAH MENJALIN 
KERJASAMA DENGAN LOR IN BUSINESS RESORT & SPA 
SOLO 
 
Kita hidup di dunia ini sebagai makhluk sosial. Begitu pula dengan 
Lor In Business Resort & Spa Solo, perusahaan yang bergerak di bidang 
jasa perhotelan ini tidak dapat berdiri sendiri tanpa bantuan dari pihak 
ataupun perusahaan lain. Lor In menjalin kerjasama dengan perusahaan – 
perusahaan ini antara lain sebagai media promosi, menjalin perjanjian 
yang saling menguntungkan, ataupun kerjasama dalam mengadakan 
sebuah event. 
Berikut ini beberapa perusahaan yang telah menjalin kerjasama dengan 
Lor In Business Resort & Spa Solo : 
1. PT. Mabua Harley Davidson Indonesia 
2. Air Asia Go Holiday 
3. Garuda Indonesia 
4. PT. (Persero) Angkasa Pura I (Bandar Udara Adi Sumarmo Solo) 
5. PT. Lokaniaga Adi Permata (Djarum) 
6. Harian Solopos 
7. Harian Suara Merdeka 
8. Harian Jawa Pos 
9. Harian Kompas 
10. Harian Seputar Indonesia 
11. Harian Republika 




13. MAX – Magazine 
14. Executive Magazine 
15. The Flag Magazine 
16. IndoMultiMedia 
17. Kabare Magazine 
18. Dinas Pariwisata Jawa Tengah 
19. Badan Kepegawaian Daerah 
20. PT. British American Tobacco ( BAT ) 
21. VIBE Magazine 
22. Hugo’s Café 
23. Disi Desain 
24. Mata Advertising 
25. Tata Advertising 
26. Lendis Advertising 
27. Haryono Tour & Travel 
28. Nusantara Tour & Travel 
29. Pasopati Tour & Travel 
30. Vayatour 
31. Trans TV 
32. Terang Abadi Televisi 
33. Telkomsel 
34. Indosat 






Dalam perjanjian kerjasama, selain menggunakan fresh money, Lor 
In juga menggunakan sistem barter. Seperti dalam pemasangan billboard 
atau pemuatan iklan di majalah – majalah, Lor In menawarkan sistem 
barter berupa  
a. Room Voucher Complimentary 
b. Swimming Voucher Complimentary 
c. Dinner, Breakfast, Lunch Complimentary 
d. Recreation Facility Complimentary 
Dengan sistem ini Lor In berkembang menjadi hotel yang 
mempunyai relasi dan partner serta sangat potensial untuk terus 
mengembangkan usaha di bidang pariwisata dan ekonomi. 
 
E. GRAPHIC DESIGNER LOR IN BUSINESS RESORT & SPA SOLO 
Posisi seorang Graphic Designer di Lor In Business Resort & Spa 
Solo adalah langsung dibawah Public Relations Department. Posisi ini 
mungkin mempunyai istilah yang berbeda – beda di hotel – hotel lain, ada 
beberapa yang menyebutnya sebagai Graphic Artist ataupun sebutan yang 
lain. Departemen yang membawahinya pun mungkin berbeda di hotel – 
hotel yang lain, ada juga yang mempunyai departemen khusus untuk posisi. 
Pada saat melaksanakan kegiatan Kuliah Kerja Media ini penulis 
ditempatkan di posisi ini. Disini penulis bekerja sama dengan Public 
Relations Officer untuk membuat konsep dan mengerjakan materi – materi 
promo dari Lor In Business Resort & Spa. Beberapa pekerjaan yang menjadi 





F. LORIN BUSINESS RESORT  & SPA SOLO GRAPHIC DESIGNER JOB 
DESCRIPTION 36 
 
 SUMMARY POSITION : 
 Responsible in making all designs for Hotel promotion by using 
computer, providing design lay out of decoration for special event inside 
and outside Hotel and handling administration of the day to day activities 
to achieves goals in Public Relations Department.  
 
DUTIES AND RESPONSIBLE : 
Specific Duties : 
a. Demonstrate knowledge of graphic computer as the main task. 
b. Develop internal graphic design and copy writing for all material 
promotion. 
c. Create and maintain Hotel Brand Image through design in 
promotion. 
d. Increase quality of design and computer knowledge in order to 
achieve better result. 
e. Provide constructive advice in line with the promotion. 
f. Maintain and increase the quality of computer system for 
designing utility. 
g. Support other department due to information design in each 
outlet. 
                                                          




h. Active participation in preparing promotional material for 
entertainment program. 
i. Coordinate with related department in choosing proper media to 
promote the products. 
j. Develop good relationship with advertising agency. 
k. Evaluate any design which has been promoted in any media. 
l. Collect any advertisement from other Hotel or company and using 
it as an idea for improving design of Hotel promotion. 
m. Coordinate with related department in creating special decoration 
for special event around Hotel public area. 
n. Create the design lay out in special exhibition outside the Hotel. 
o. Helping Public Relations activity in photographic session. 
p. Acting as Public Relations when PRO is not active (on leave, sick, 
others). 
q. To summarize, it is not the intent by way of this job description to 
limit the scope or responsibilities to the aforementioned, but to 









































DATA DAN ANALISIS PENELITIAN 
A.  Data Informan 
Sesuai dengan metodologi penelitian yang telah ditentukan, pemilihan 
-  pemilihan sampel dilakukan secara purposive, yaitu karyawan yang masa 
kerjanya paling lama di Lorin Hotel & Resorts Solo dan member yang 
mempunyai masa keanggotaan paling lama, sehingga diharapkan sampel 
merupakan informan yang benar-benar menguasai masalah yang diteliti. Dari 
penelitian yang dilakukan, maka didapatkan satu key informan, yaitu Bapak 
Agus, dan 6 orang informan, yaitu Linda, Vita, Deni, Reza, Mella, dan Husni. 
Berikut ini karakteristik masing-masing informan: 
 
1. Bapak Agus (key informan) 
Pria yang ramah, Humoris, Pekerja Keras, berusia 36 tahun, dan 
merupakan alumnus STIE YKPN Yogyakarta ini telah bergabung selama 
3 tahun sebagai F & B Director. 
 
2. Linda (informan) 
Adalah seorang wanita berusia 24 tahun, berkulit putih, tinggi, manis, dan 
lulusan D3 Public Relation FISIP Solo. Sampai saat ini telah bergabung 
dengan Lorin Hotel & Resorts Solo selama kurang lebih 1 tahun. Latar 
belakang pendidikannya sangat menunjang posisinya sebagai Sekretaris   







Wanita berkulit putih, cantik, berusia 29 tahun, dan telah bergabung 
selama 4 tahun sebagai staff Public Relation di Lorin Hotel & Resorts 
Solo ini, merupakan lulusan S1 Ilmu Komunikasi UNS Solo. 
 
4. Deni 
Lelaki bertubuh sedang, berusia 22 tahun, bergaya trendy, dan berkulit 
sawo matang ini telah menjadi Entertainment Manager Lorin Hotel & 
Resorts Solo sejak tahun 2008. 
  
5. Reza 
Merupakan lulusan D3 Pariwisata Sahid Solo, berusia 23 tahun, kulit 
putih, tinggi, dan telah menjadi member Lorin Hotel & Resorts Solo 
selama 1,5 tahun. Di sela-sela kesibukannya bekerja di Toko modem solo, 
lelaki ini meluangkan waktu, sedikitnya 2 kali seminggu untuk berkunjung 
ke Lorin Hotel & Resorts Solo. 
 
Untuk penulisan selanjutnya, nama-nama informan ditulis sesuai dengan 




























is F & B 
























1,5 th Lelaki D3 
Pariwisata 
23 th 
      
      







B. Deskripsi Kegiatan Komunikasi Pemasaran Lorin Hotel & Resorts Solo 
Kegiatan komunikasi pemasaran Lorin Hotel & Resorts Solo dilakukan 
oleh staf Marketing dan staf PR/ Humas, sebagaimana diungkapkan oleh 
informan 1 sebagai berikut: 
“Komunikasi pemasaran di Lorin Hotel & Resorts Solo itu yang paling 
berperan adalah bagian marketing. Sedangkan khusus kegiatan pemasaran 
yang besifat kehumasan ditangani oleh PR, karena salah satu kegiatan 
komunikasi pemasaran di sini adalah publisitas, dan PR di Lorin Hotel & 
Resorts Solo juga merupakan PR Marketing yang bertugas melaksanakan 
kegiatan publikasi dan mempertanggungjawabkannya ke marketing 
manager.” 
Berdasarkan job description yang telah dikemukakan dalam bab 
sebelumnya, staf PR Lorin Hotel & Resorts Solo bertugas membuat release ke 
media secara rutin setiap minggu, meng-update materi adlibs band bekerja 
sama dengan asisten operation manager. Dalam menjalankan tugasnya 
tersebut PR harus melaporkan pertanggungjawabannya kepada marketing 
manager karena posisinya berada di bawah divisi marketing. 
Sementara itu, melalui penelitian diketahui bahwa konsep komunikasi 
pemasaran yang ditetapkan di Lorin Hotel & Resorts Solo adalah konsep 
komunikasi pemasaran terpadu, seperti yang dikemukakan oleh informan 1 
bahwa: 
“Konsep komunikasi pemasaran yang digunakan adalah konsep terpadu, 
yaitu campuran. Jadi tidak tergantung pada satu materi saja tetapi empat 
materi kita padukan, yaitu produk, harga, tempat/ distribusi, dan promosi.” 




1. Produk ( product ) 
Sebagai perusahaan jasa, produk-produk yang ditawarkan oleh 
Lorin Hotel & Resorts Solo adalah hiburan. Hiburan tersebut dikemas 
dalam bentuk events, seperti yang diungkapkan oleh informan 1 bahwa: 
“Karena kami adalah perusahaan jasa, maka yang kami tawarkan di 
sini adalah jasa hiburan  atau entertainment. Jadi produk Lorin 
Hotel & Resorts Solo kita kemas dalam bentuk event, ada regular 
event dan special event. Event didukung oleh musik dan dance. 
Musik biasanya kami tampilkan lewat live band atau DJ, dan dance 
biasanya ditampilkan oleh Lorin Hotel & Resorts Solo Models 
Community atau staf operasional.” 
Melalui pengamatan selama bulan February - April 2010, Lorin 
Hotels & Resorts Solo telah menyelenggaran 2 Special Event secara 
berturut – turut, yaitu : 
A. Trinity ( Manifesto 3`rd Anniversarry ) 
Merupakan konsep yang diperuntukkan untuk komunitas clubbers 
di Solo yaitu mahasiswa dan kaum ekspatriat dengan menampilkan 
semua talent dari semua Dj Manifesto Management antara lain : Dj Jojo, 
Dj Reza, Dj Nouva, Dj Yudha, Dj Lostsika dan VJ translaticlab, fashion 
show atau fashion dance dari para anggota Lorin Hotel & Resorts Solo 
Model Community.  
Demikian dijelaskan oleh informan 1: 
“ Trinity adalah event yang diselenggarakan dalam rangka 
memperingati 3 tahun hari jadi manifesto management, diskon all 




malam. Di Trinity juga ada fashion show dan fashion dance dari 
Lorin Hotel & Resorts Solo Model Community. Penampilannya 
sendiri didukung oleh semua talent dari manifesto DJ.” 
Event ini diadakan pada tanggal 13 February 2010. ALL DJ 
Manifesto adalah DJ yang berasal dari Solo dan mempunyai aliran 
musik Tecno House. Pengalamannya menjadi DJ di café-café terkenal di 
Indonesia, seperti Tu Bar Bali, Bliss Jakarta, Shooter Jakarta, The Gate 
Jakarta, Embassy Jakarta, , Opening Act Wali Band telah membuat 
namanya cukup popular di kalangan para clubbers 
B.  Dancetopia ( 234 SC Solo 1`st Anniversarry ) 
Dalam rangka menyambut hari jadi satu tahun Club 234 SC Solo. 
Lorin Hotel & Resorts Solo mengadakan special event yang jatuh pada 
hari Sabtu, tanggal 13 Maret 2010. Untuk menyemarakkan suasana, tata 
panggung didekorasi sedemikian rupa dengan pernak-pernik dan simbol-
simbol motor dan dandanan serba black oleh staf operasional / bartender. 
Tema yang diangkat dalam event ini adalah ‘Question Mark: It is (not) 
Dark Party’, sebagaimana dijelaskan oleh informan 3 berikut: 
“Temanya adalah ‘Question Mark: It is (not) Dark Party’. Jadi 
maksudnya adalah Lorin Hotel & Resorts Solo memberikan pilihan 
kepada konsumen yaitu apakah mereka akan merayakan party 
bersama pasangan atau sendirian, karena party tidak hanya dirayakan 
oleh orang yang sudah mempunyai pasangan tetapi juga oleh mereka 
yang masih lajang. Maka dari itu event ini bisa disebut Dark party, 
tergantung pengunjung mau menyebutnya apa. “ 




Jenis musik yang dibawakan beraliran progressif dan Trance. Dancetopia 
dirancang sedemikian rupa untuk menampung antusiasme penggemar 
musik Progressif dan Trance di Solo, seperti yang dikatakan informan 1 
sebagai berikut: 
“ Dancetopia  adalah event khusus yang menampilkan musik 
beraliran progressif dan Trance karena kami ingin menampung 
antusiasme konsumen akan jenis musik ini, khususnya masyarakat 
Solo. 
2.  Price ( harga ) 
Penetapan harga di Lorin Hotel & Resorts Solo dilakukan oleh 
bagian management dan operasional, sebagaimana diungkapkan oleh 
informan 2 sebagai berikut: 
“Harga di sini maksudnya adalah harga tiket masuk Lorin Hotel & 
Resorts Solo. Penetapan harganya dilakukan oleh bagian 
management dan operasional. Jadi harga tiket untuk Setiap event 
itu Rp 50.000,00, special event tergantung kesepakatan dengan 
pihak/ klien yang menyelenggarakan event dengan Lorin Hotel & 
Resorts Solo. Harga ini kalau dibandingkan dengan café-café lain 
mungkin memang lebih mahal karena kami memang sengaja 
menyesuaikan dengan segmen pasar kami yaitu kelas menengah ke 
atas.” 
3. Place (distribusi) 
Distribusi sebagai salah satu kegiatan pemasaran di Lorin Hotel & 
Resorts Solo merupakan kegiatan pendistribusian informasi tentang 




mengetahui produk-produk tersebut, seperti dijelaskan oleh informan 2 
berikut: 
“Karena produk kami adalah jasa, maka maksud distribusi di sini 
adalah distribusi informasi atau menginformasikan pada konsumen 
tentang keberadaan kami, tentang produk-produk kami sehingga 
mereka tahu. Daerah pemasaran kami adalah Solo dan sekitarnya 
yaitu Sukoharjo, Klaten, Karanganyar, dan Sragen.” 
4. Promotion (promosi) 
Promosi sebagai kegiatan komunikasi pemasaran di Lorin Hotel & 
Resorts Solo dianggap sangat penting dilakukan untuk keberhasilan 
program pemasaran, seperti dikatakan oleh informan 1 sebagai berikut: 
“Promosi ini sangat penting dilakukan karena mempengaruhi 
keberhasilan program pemasaran di Lorin Hotel & Resorts Solo. 
Promosi ini kita lakukan melalui beberapa kegiatan diantaranya 
periklanan, direct marketing, promosi penjualan, penjualan tatap 
muka, dan publikasi. Kegiatan-kegiatan tersebut biasanya disebut 
sebagai bauran promosi.” 
Adapun penjelasan dari masing-masing bauran promosi tersebut adalah 
sebagai berikut: 
i. Periklanan (advertising) 
Kegiatan periklanan di Lorin Hotel & Resorts Solo dilakukan melalui 
beberapa media, diantaranya: 
a. Iklan cetakan 





“Iklan Lorin Hotel & Resorts Solo lewat cetakan adalah brosur, 
pamphlet, flyer yang memuat keterangan tentang produk atau events 
yang akan diadakan di Lorin Hotel & Resorts Solo. Cetakan-cetakan 
ini biasanya kami tempel dan bagikan pada konsumen di public 
area, kampus-kampus, SMU, 5 outlet Lorin Hotel & Resorts Solo, 
dan radio-radio di Solo (Prambors Solo, Solo Radio ) Flyer dan 
pamphlet tersebut juga kami bagikan pada saat ada acara-acara 
sponsorship.” 
Kegiatan periklanan melalui cetakan ini merupakan kegiatan yang 
dilakukan dengan cara membuat bentuk-bentuk karya cetak berupa 
brosur, pamphlet, dan flyer yang berisi tentang keterangan produk yang 
akan dipromosikan. Bentuk promosi seperti ini cukup efektif untuk 
menarik minat konsumen, seperti yang terjadi pada informan 6 yang 
mengetahui keberadaan Lorin Hotel & Resorts Solo dari selebaran/ 
flyer. Berikut ini pernyataan informan 5 tersebut: 
“Saya mengetahui keberadaan Lorin Hotel & Resorts Solo awalnya 
hanya karena membaca selebaran yang dibagikan saat ada event 
musik di kampus.” 
Selama bulan Februari - April, brosur, pamphlet, dan flyer Lorin Hotel 
& Resorts Solo dibagikan di public area, 5 outlet Lorin Hotel & Resorts 
Solo, dan radio-radio di Solo. Outdoor (media luar ruang) 
Merupakan kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk berpromosi 
dalam bentuk promosi di luar ruang gedung berupa baliho, spanduk, 
dan umbul-umbul. Lorin Hotel & Resorts Solo memilih tempat yang 




demikian yang dikatakan oleh informan 4: 
“Iklan outdoor kami berupa baliho, spanduk, dan umbul-umbul. 
Iklan tersebut kami letakkan di tempa-tempat strategis di Solo yaitu 
baliho di Jl. Adi Sucipto (depan Gedung Wanitatama), Jl. Slamet 
Riyadi dan di depan Gedung Lorin Hotel & Resorts Solo sendiri. 
Untuk umbul-umbul dipasang di depan Gedung Lorin Hotel & 
Resorts Solo dan di tempat pelaksanaan event outdoor atau event 
sponsorship.” 
Pemasangan baliho dan spanduk dilakukan secara kontinyu berdasarkan 
regular event atau special event yang akan diadakan. Bentuk promosi 
seperti ini sangat bermanfaat dalam memberikan informasi kepada 
khalayak maupun konsumen tentang program-program event yang akan 
diadakan di Lorin Hotel & Resorts Solo. Bentuk iklan outdoor Lorin 
Hotel & Resorts Solo dikelola oleh bagian marketing serta bekerjasama 
dengan biro advertising di Solo. 
b. Iklan di radio 
Untuk memasang iklan di radio, Lorin Hotel & Resorts Solo memilih 
radio-radio lokal yang sesuai dengan target market, seperti dijelaskan 
oleh informan 4 sebagai berikut: 
“Karena kami tidak memasang iklan di televisi, maka iklan di radio 
ini kami lakukan cukup gencar karena pangsa pasar kami anak 
muda dan eksekutif yang cukup efektif kita jangkau lewat radio. 
Jadi radio yang kami gunakan adalah Prambors Solo, Solo radio. 
Iklannya dibuat oleh tim marketing Lorin Hotel & Resorts Solo dan 




sponsorship. Bulan februari ini kita juga mengadakan program talk 
show di radio-radio tersebut. Untuk adlibs dilakukan pada saat 
Lorin Hotel & Resorts Solo mensponsori program kuis dan talk 
show.” 
Iklan radio merupakan iklan yang sangat penting dilakukan oleh Lorin 
Hotel & Resorts Solo mengingat radio merupakan satu-satunya media 
elektronik yang digunakan oleh Lorin Hotel & Resorts Solo untuk 
memasang iklan. 
Untuk bulan Februari - April, Lorin Hotel & Resorts Solo membuat 
program talk show yang bekerjasama dengan radio prambors, Solo 
Radi. Sedangkan untuk adlibs dilakukan pada saat Lorin Hotel & 
Resorts Solo mensponsori program kuis dan talk show di radio-radio 
tersebut. 
c. Iklan di media cetak 
Media cetak lokal yang digunakan untuk memasang iklan Lorin Hotel 
& Resorts Solo antara lain: sebagaimana diungkapkan oleh informan 4 
sebagai berikut: 
“Media cetak yang kami gunakan untuk memasang iklan adalah 
Solopos dan Radar Solo. Pemilihan media tersebut berdasarkan 
pertimbangan Koran-koran tersebut banyak dibaca oleh masyarakat 
Solo. Iklan yang kami pasang biasanya iklan display dan 
sponsorship. Pemasangan iklan di media cetak cukup kami 






Menurut Fandy Tjiptono, kegiatan promosi berkaitan dengan upaya 
bagaimana orang dapat mengenal produk perusahaan, lalu 
memahaminya, berubah sikap, menyukai, yakin, kemudian akhirnya 
membeli dan selalu ingat akan produk tersebut. 
Iklan sebagai salah satu bentuk kegiatan promosi berfungsi untuk 
menginformasikan kepada konsumen tentang seluk beluk produk, 
mengingatkan informasi yang pernah didapat (melalui mendengar, 
melihat, ataupun membaca), mempengaruhi masyarakat untuk membeli 
atau menikmati produk, dan pada akhirnya bisa menumbuhkan sikap 
loyal di benak konsumen. Meskipun merupakan bentuk komunikasi 
tidak langsung, Lorin Hotel & Resorts Solo memandang periklanan 
sebagai kegiatan yang sangat penting dilakukan karena efektif untuk 
menjangkau konsumen. 
Karena Lorin Hotel & Resorts Solo belum memanfaatkan televisi 
sebagai media untuk beriklan, maka pemasangan iklan di radio, media 
cetak, cetakan, dan media luar ruang dilakukan secara maksimal untuk 
menghasilkan respon yang maksimal pula. 
ii. Pemasaran langsung (direct marketing) 
Kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh Lorin Hotel & Resorts 
Solo adalah sales call dan direct mail, seperti dijelaskan oleh informan 3 
berikut: 
“Direct marketing kita lakukan dengan sales call dan direct mail 
yaitu dengan cara memberikan penawaran-penawaran misalkan 
kepada konsumen, atau penawaran untuk memasang iklan di 




mengadakan gathering di sini.” 
Direct mail dilakukan jika ada program event baru atau special 
event dan dikirimkan ke members, perusahaan-perusahaan, dan media. 
Sedangkan sales call dilakukan dengan cara menelepon ke members 
untuk menginformasikan events yang akan diadakan Lorin Hotel & 
Resorts Solo dan sales call ke perusahaan-perusahaan untuk penawaran-
penawaran sponsorship. Sales call biasanya dilakukan jika sasaran sulit 
dijangkau dengan surat maupun pertemuan tatap muka. 
Hal ini sesuai dengan teori yang dikemukakan oleh Philip Kotler 
bahwa direct marketing merupakan kegiatan pemasaran dengan 
menggunakan surat, telepon, dan alat-alat penghubung non personal 
lainnya untuk berkomunikasi dengan atau mendapatkan respon dari 
pelanggan dan calon pelanggan lainnya. 
Kegiatan ini berfungsi untuk mengenalkan program-program yang 
ada di Lorin Hotel & Resorts Solo (sosialisasi program),  sebagaimana 
dikatakan oleh informan 3 bahwa: 
“Pemasaran langsung berfungsi untuk menjaring perluasan 
community atau memperluas jaringan konsumen. Jadi selain 
maintenance ke dalam (venue), kita juga melakukan pendekatan 
dengan para pengunjung atau calon konsumen.” 
Pemasaran langsung adalah strategi komunikasi pemasaran yang 







iii. Promosi penjualan (sales promotion) 
Promosi penjualan di Lorin Hotel & Resorts Solo merupakan 
bentuk kegiatan promosi yang berupa pemberian diskon, undian berhadiah, 
penawaran membership, dan penawaran merchandise, sebagaimana 
dikatakan oleh informan 3 sebagai berikut: 
“Promosi penjualan yang kami lakukan adalah diskon, undian 
berhadiah, penawaran membership dan penawaran merchandise.” 
Adapun penjelasan masing-masing kegiatan tersebut adalah: 
a. Diskon 
Merupakan kegiatan penawaran khusus degan memberikan diskon kepada 
konsumen, seperti disampaikan oleh informan 1 berikut: 
“Ada special offer harga tequila Rp 10.000,00/ shot setiap event 
mulai pukul 23.00, diskon 50% untuk semua item bagi mahasiswa 
yang menunjukkan kartu mahasiswanya pada saat event, dan diskon 
15% untuk semua item bagi para member pada saat event. 
Kemudian ada lagi penawaran khusus untuk perusahaan-perusahaan 
atau kelompok tertentu yang akan mengadakan event di Lorin Hotel 
& Resorts Solo.” 
b. Undian berhadiah 
Merupakan upaya untuk meningkatkan penjualan produk dengan cara 
pemberian undian berhadiah, seperti dijelaskan oleh informan 1 berikut: 
“Biasanya kita mengadakan semacam kuis atau  undian dengan cara 
para pengunjung yang datang diminta untuk mengumpulkan tiket 
masuk yang sudah diberi nama atau identitas dirinya. Kemudian 




Lorin Hotel & Resorts Solo. Ada juga kuis sms polling di 
Newsletter di Lorin Hotel & Resorts Solo. Sistem pengundiannya 
sama, untuk memperebutkan hadiah voucher senilai Rp 500.000,00 
bagi 3 pemenang.” 
c. Penawaran membership 
Mengenai penawaran membership, berikut ini dijelaskan informan 3: 
“Sampai saat ini Lorin Hotel & Resorts Solo memiliki lebih dari 
1.000 member, meliputi girls community, untuk kalangan wanita, 
airlines community yaitu kalangan yang berhubungan dengan 
penerbangan (crew handling airport, reservation, dan district 
manager), banker community yaitu dari kalangan eksekutif bank 
atau yang bergelut di dunia perbankan, hotelier community untuk 
mereka yang bekerja di bidang perhotelan, media community untuk 
yang bekerja di bidang media, dan otomotif community (bidang 
otomotif). Keuntungan yang diberikan kepada members tersebut 
diantaranya adalah diskon 10 – 15% untuk pembelian food and 
beverages dan free entrance.” 
Lorin Hotel & Resorts Solo memberikan pelayanan istimewa 
terhadap membernya. Sesuai dengan data-data tang diperoleh, 
keuntungan-keuntungan yang diperoleh bila menjadi member ekslusif 
atau pemegeng platinum cord adalah sebagai berikut: 
· Gratis masuk untuk 5 orang di Lorin Hotel & Resorts Solo, 
termasuk special events (kecuali old & new party). 




· Diskon 15% untuk all items. 
· Gratis 1 botol Red Wine atau White Wine pada hari ulang tahun. 
· Gratis 1 botol Champagne pada old & new party. 
· Berkesempatan mengikuti special member party. 
Dari semua keuntungan menjadi member Lorin Hotel & Resorts Solo, 
yang cukup menarik adalah para member berhak menggunakan member 
card-nya untuk masuk ke outlet-outlet yang tergabung dalam satu 
management Lorin Hotel & Resorts Solo. 
d. Merchandise 
Menurut informan 4, merchandise Lorin Hotel & Resorts Solo dapat 
digunakan untuk menambah asesoris penampilan dan mewakili gaya 
hidup konsumen.  
Lebih lanjut dijelaskannya sebagai berikut: 
“Ðulu pada awal-awal berdiri Lorin Hotel & Resorts Solo atau pada 
saat launching, kami membagikan merchandise kepada konsumen 
secara gratis, seperti t-shirt, Partyxone t-shirt, waist bag, pin, topi, 
dan sticker. Hal ini sebagai sarana pengenalan Lorin Hotel & 
Resorts Solo kepada masyarakat. Namun sat ini setelah masyarakat 
sudah cukup mengenal Lorin Hotel & Resorts Solo, maka pernak-
pernik tersebut kami jual dengan harga terjangkau dan tersedia di 
Lorin Hotel & Resorts Solo. Masing-masing merchandis tersebut 
didesain secara khusus, menggunakan logo Lorin Hotel & Resorts 
Solo. Pernak-pernik tersebut sekaligus dapat berfungsi sebagai 





 Secara keseluruhan, kegiatan promosi penjualan merupakan 
startegi komunikasi pemasaran yang berdampak pada penjualan jangka 
pendek. Penjualan bisa meningkat selama kegiatan ini berlangsung, dan 
sedikit banyak berpengaruh untuk meruntuhkan loyalitas pelanggan 
produk competitor (tergantung kredibilitas si penjual).  
Di sisi lain, kelemahan kegiatan ini adalah bahwa promosi 
penjualan yang terlalu sering dapat menurunkan citra produk itu sendiri, 
karena konsumen bisa mengintepretasikan produk tersebut berkuualitas 
rendah/ murahan atau tidak laku di pasaran. Meskipun demikian, 
kegiatan ini dapat menghasilkan tanggapan yang cepat dan dan mudah 
diukur keberhasilannya bila dibandingkan dengan iklan. Hal ini sesuai 
dengan teori Philip Kotler bahwa promosi penjualan adalah kegiatan 
pemasaran yang mendorong pembelian dengan lebih menekankan pada 
penjualan produk.  
iv. Penjualan Tatap Muka (Personal Selling) 
Kegiatan personal selling di Lorin Hotel & Resorts Solo dilakukan 
untuk meningkatkan pelayanan/ servis, sebagaimana diungkapkan oleh 
informan 4 berikut: 
 “Personal selling banyak melibatkan komunikasi langsung (face to 
face) antara perusahaan dan konsumen, baik yang sifatnya 
perseorangan maupun kelompok. Oleh karena itu dibutuhkan 
pemahaman mendalam tentang produk/ jasa yang dipasarkan. 
Kredibilitas mereka akan mempengaruhi keputusan konsumen 




pentingnya kredibilitas petugas penjualan maka perusahaan 
mengadakan training/ pelatihan, khususnya kepada bagian staf 
operasional karena mereka yang terjun langsung di venue ( lokasi ). 
Pelatihan ini berfungsi utuk menanamkan pengetahuan tentang 
produk ( event ).” 
v. Publisitas 
Kegiatan publisitas di Lorin Hotel & Resorts Solo dilakukan oleh divisi PR/ 
marketing. Kegiatan kehumasan yang dilaksanakan PR Lorin Hotel & 
Resorts Solo adalah press realease di media cetak. Informan 4 memberikan 
penjelasan sebagai berikut: 
“Publisitas kami lakukan dengan membuat press realese di 
media cetak lokal ( Solopos dan Radar Solo) setiap hari Senin , 
Rabu, dan Jum’at. Itu pasti kami lakukan untuk 
menginformasikan jadwal event regular, tema,  band, dan DJ, 
dan sebagainya. Kalau ada special event kami juga membuat 
press release di media tersebut. Sedangkan sponsorship biasanya 
ada pihak-pihak yang mengajukan proposal kerjasama, misalnya 
event kejuaran band tingkat fakultas. Kemudian proposal tersebut 
kami baca dan pelajari. Kalau acaranya memang jelas dan sesuai 
dengan image Lorin Hotel & Resorts Solo biasanya kami acc.  
Jadi, dengan begitu sekaligus kami bisa berpromosi dan terjalin 
hubungan baik dengan konsumen, sehingga image kami tetap 
terjaga.” 
 




diungkapkan oleh informan 4 adalah sebagai berikut :  
 “Press release untuk bulan Februari yaitu selain hari 
Senin, Rabu, Jum’at untuk special event” 
Menurut Rosady Ruslan, setiap fungsi dan tugas Public Relation  
adalah menyelenggarakan publikasi atau menyebarluaskan informasi melalui 
kerjasama dengan pihak pers/ wartawan lewat berbagai media tentang 
aktivitas atau kegiatan perusahaan atau organisasi yang pantas untuk 
diketahui oleh publik. Dengan demikian berdasarkan penelitian, maka divisi 
PR Lorin Hotel & Resorts Solo telah melaksanakan fungsinya tersebut. 
Seperti yang telah diungkapkan informan 1 bahwa konsep promosi 
yang dilakukan oleh Lorin Hotel & Resorts Solo adalah konsep pemasaran 
terpadu, maka untuk tergantung pada satu materi saja tidak akan cukup, 
sehingga Lorin Hotel & Resorts Solo juga menggabungkan konsep 
pemasaran dengan customer relation dan maintenance service/ pelayanan. 
Konsumen menjadi perhatian penuh perusahaan karena mereka merupakan 
sasaran penjualan sehingga puas tidaknya konsumen/ pelanggan akan 
mempengaruhi penjualan.salah satu kegiatan yang dilakukan Lorin Hotel & 
Resorts Solo untuk memelihara konsumennya yaitu dengan melakukan 
telemarketing. Pada saat konsumen datang ke Lorin Hotel & Resorts Solo, 
mereka didata identitasnya kemudian dihubungi kembali untuk menjaga 
hubungan baik dan menginformasikan kepada mereka tentang program-
program yang ada di Lorin Hotel & Resorts Solo. 
Selain itu, untuk mendekatkan diri dengan konsumen/ pelanggan, 
Lorin Hotel & Resorts Solo juga membangun divisi baru yaitu CRM 





Dengan memberikan pelayanan yang sebaik-baiknya diharapkan 
dapat memberikan kepuasan kepada konsumen/ pelanggan. Tujuan akhir 
yaitu menciptakan loyalitas konsumen terhadap Lorin Hotel & Resorts Solo. 
Untuk layanan khusus konsumen, Lorin Hotel & Resorts Solo juga 
menyediakan saluran telepon 0271-724500 hubungan dengan konsumen yang 
sifatnya tidak langsung, biasanya dijalin dengan pengadaan talk show di radio 
dan kegiatan sponsorship. 
Dari semua kegiatan Lorin Hotel & Resorts Solo mengarah kepada 
pelayanan konsumen, dapat disimpulkan bahwa Lorin Hotel & Resorts Solo 
merupakan perusahaan yang menerapkan sistem pemasaran terpadu yaitu 
menghasilkan keuntungan yang berorientasi pada kepuasan pelanggan. 
Berdasarkan data-data penelitian yang ditemukan, maka konsep 
pemasaran yang diterapkan oleh Lorin Hotel & Resorts Solo sesuai dengan 
teori yang dikemukakan oleh Philip Kotler bahwa kegiatan pemasaran sangat 
terkait dengan kebijaksanaan pemasaran yang dikenal dengan bauran 
pemasaran (marketing mix), yang merupakan inti dari proses pemasaran 
perusahaan dan dirumuskan dalam 4P yaitu: 
 
1. Product (Produk) 
Merupakan kombinasi barang dan jasa yang ditawarkan oleh perusahaan 
kepada pasar sasaran yang meliputi desain produk sesuai dengan 







2. Price (Harga) 
Merupakan jumlah yang harus dibayar oleh pelanggan untuk memperoleh 
produk tersebut. 
 
3. Place (Tempat) 
Merupakan tempat dimana konsumen dapat memperoleh barang dan jasa, 
atau kegiatan pemasaran yang dilakukan perusahaan untuk memperlancar 
atau mempermudah penyampaian barang dan jasa dari produsen ke 
konsumen sebagai penggunanya sesuai dengan yang diperlukan.      
                                                                                                                                                                                                       
4. Promotion (promosi) 
Merupakan salah satu komponen marketing mix yang sangat penting 
dilaksanakan oleh perusahaan. Tujuan promosi adalah menginformasikan, 
mempengaruhi, dan membujuk, serta mengingatkan pelanggan sasaran 












  C. ANALISIS KEGIATAN 
Areal pemasaran event di Lorin Hotels & Resorts Solo hampir seluruhnya 
ditujukan untuk pasar lokal Khususnya di ( Solo, Djogja dan sekitarnya ) . 
Kebijakan ini mempunyai potensi tercapainya Pemasaran secara maksimal. 
Karena berpijak pada asumsi bahwa Indonesia merupakan negara 
berkembang, di mana sebagian besar penduduknya berusia muda. Kondisi 
demografi yang demikian berarti menciptakan target market bagi event di 
Lorin Hotels & Resorts Solo karena segmen pasarnya adalah berusia muda 
dan dewasa. 
Adapun Dari event yang di adakan di Lorin Hotels & Resort Solo, penulis 
dapat menganalisis kegiatan yang telah diselenggarakan sebagai berikut:  





a. Strategi Pemasaran 
i. Keadaan persaingan. 
 Di dalam event Lorin Hotels & Resorts Hotel kali ini 
menggunakan talent entertainment All Manifesto DJ, tapi disini 
Manifesto bukanlah satu-satunya Management DJ yang berada di Solo. 
Masih terdapat Manajemen lain yang mempunyai DJ kondang yang di 
juga dipasarkan di Solo, misalnya: Solo DJ Management yaitu : DJ 
Sony, DJ Rivi DJ Yuka. Dari nama-nama tersebut, DJ Sony dan DJ 
Yuka merupakan kompetitor utama All Manifesto DJ, khususnya 
untuk genre musik Electro.  
  Kedua Management tersebut sama-sama beraliran music trance 
dan progressive dengan segmentasi yang hampir sama dengan 
Manifesto Management. Disamping itu, kegiatan promosi dari 
kompetitor bisa dikatakan cukup gencar. Melihat koridisi demikian, 
tidak bisa dianggap sebagai angin lalu, namun perlu disikapi dengan 
strategi-strategi pemasaran yang jitu. 
b. Marketing Mix 
1. Produk ( product ) 
Dari keempat Marketing Mix “product” merupakan elemen yang 
paling penting, sebab dengan produk inilah perusahaan bisa memenuhi 
“needs and want” dari konsumen. Akan tetapi hal ini sangat 
berhubungan dengan target market yang dipilih sehingga yang paling 






a.1 Merek ( brand name ) 
Trinity yaitu gabungan daripada dua perkataan; "Tri" atau 
"Three" yang berarti "tiga" dan "Unity" yang berarti "kesatuan". 
atau secara harfiah disebut Tiga yang Satu (Esa). 
Dalam event disini maksud dari pengambilan nama tersebut 
adalah trinity yang berarti tiga bisa di samakan dengan ulang 
tahunnya manifesto management yang berusia 3 tahun. 
a.2 Artist ( Talent ) 
Ada sekitar 5 DJ yang ikut dalam Manifesto management 
antara lain : DJ Yudha, DJ Reza, DJ Nouva, DJ Jojo dan DJ 
LostSiska ditambah satu VJ Yaitu VJ Translatic. Untuk 
penyegaran Manifesto mangement melakukan inovasi pemilihan 
genre musik. Adapun inovasi yang dilakukan antara lain: Mencoba 






Adapun fungsi Inovasi dalam pemilihan aliran musik yaitu 
menjaga kualitas produk, agar tidak terjadi kebosanan jenis aliran 
musik. Selain itu jenis aliran musik baru juga menambah nilai plus 
yaitu memberi kesan pertama ketertarikan clubber terhadap lagu 
yang diputar. 
Keunggulan: 
1. Khususnya di kota Solo sudah mempunyai komunitas yang 
cukup besar. Ini terbukti dengan antusiasnya masyarakat Solo 
dengan selalu datang di acara yang diselenggarakan oleh 
manifesto 
Kelemahan:  
1. Masih tergolong Local talent, jadi kalau dikategorikan dalam 
dunia electronic dance music masih tergolong Grade C 
a.3 Jenis Musik 
Manifesto Management mempunyai berbagai jenis aliran musik 
antara lain : Electro, Trance dan Progressive. Sedangkan untuk 
Aliran Funky house hanya dimainkan saat diadakannya event 
private party sehingga tidak dimainkan untuk event reguler.   
Inovasi jenis aliran musik di latarbelakangi oleh pertimbangan - 
pertimbangan sebagai berikut: 
1. Untuk meningkatkan kualitas jenis musik sehingga dapat 




2. Untuk mengikuti tren perkembangan musik masa kini. 
3. Mempertahankan harga yang kompetitif 
4. Menyesuaikan kesediaan event yang ada. 
 
Hambatan Jenis Musik 
1. Masyarakat masih kurang paham atau asing terhadap jenis 
electronic music dance 
2. Jenis musik ini masih tergolong musik budaya barat sehingga 
bertolak belakang dengan budaya kita yaitu budaya timur 
Kelebihan jenis Musik 
1. Bisa menghemat entertainment event dengan maksud tanpa 
harus menambah talent Band Top 40 
2. Mengikuti jenis trend musik anak muda jaman sekarang.  
Adapun bentuk-bentuk inovasi dari event ” Trinity ” adalah : 






 Penambahan jenis entertainment Firework man ini 
merupakan kelebihan dari event ” Trinity ” ini, karena 
merupakan pertama kali yang ada di kota Solo tetapi 
mempunyai resiko yang sangat besar karena entertainment ini 
menggunakan bahan bakar api yang cukup berbahaya sehingga 
beresiko untuk membakar lokasi sekitar. 
2. Perubahan venue event 
 Perubahan venue event kali ini menggunakan stage level 
yang lebih tinggi maka dari itu kelebihan dari layout stage 
entertainment yang ditampilkan akan terlihat oleh clubber yang 
datang tetapi kekurangannya berarti event organizer harus 
mengeluarkan budget produksi untuk pembuatan stage level. 
3. Perubahan Setting multimedia 
 Setting multimedia pada event ” trinity ” sekarang 
menggunakan LCD TV, berarti kelebihan menggunakan alat ini 
gambar yang dihasilkan akan lebih tajam dan meminimalis 
peletakan pada stage tetapi kekurangannya adalah ukurannya 
yang kecil, hanya sekitar 42” sehingga harus berjumlah banyak 
untuk bisa mensetarakan dengan LCD Projector. 
ii. Harga (Price) 
Lorin Hotels & Resorts Solo  menetapkan harga untuk event “ 
Trinity “ disesuaikan dengan segmen pasar terpilih yaitu masyarakat 




menghasilkan produk bermutu tinggi dengan harga terjangkau. 
 Pada acara ini ticket yang ditawarkan Rp. 50.000 untuk satu orang, 
dengan harga tersebut pengunjung sudah mendapatkan 1 bungkus 
rokok yang disediakan oleh sponsor. 
 Harga yang ditawarkan pada event ini relative murah dan 
terjangkau untuk para clubbers di kota Solo, karena dibandingkan 
dengan harga ticket yang dijual di kota lain, sekarang sudah mencapai 
Rp. 100.000 per orang. 
 Untuk hambatannya sendiri saat penjualan ticket adalah banyaknya 
Aparat kepolisian yang masuk tanpa mau membayar ticket, karena 
mereka merasa bertugas mengamankan acara tersebut, sehingga 
mereka berhak untuk mendapatkan ticket gratis. 
iii. Tempat ( place ) 
Setelah “product” dikembangkan dan “price” ditetapkan, 
tibalah saatnya untuk menentukan tujuan akhir yaitu agar konsumen 






Lorin Hotels & Resorts Solo  memilih menggunakan event 
organizer tunggal untuk mengatur semua jalannya acara yang akan di 
selenggarakan, dengan alasan menciptakan pasar di seluruh wilayah 
Solo dan sekitarnya dalam waktu dan tempat yang tepat. 
Sebagai event Organizer, dipilih Manifesto Management yang 
berkedudukan di Solo. Alasan dipilihnya Manifesto Management 
sebagai Event Organizer tidak terlepas dan aspek Pengalaman 
Manifesto Management Sendiri selaku Event Organizer yang sudah 
terpercaya di Solo.  
Di dalam acara ini, Kelebihan memakai Venue Di Ballroom Lorin 
Hotel & Resorts Solo adalah tempatnya yang sangat luas, sehingga 
bisa menampung lebih dari 1000 orang, dan fasilitas yang disediakan 
Ballroom ini cukup memadai untuk dijadikan sebagai Tempat Party 
dadakan, tetapi kelemahan dari tempat ini adalah bahwa bentuk dari 
venue lokasi tidak standard dengan bentuk club pada umunya. 
iv. Promosi (Promotion) 
Istilah promosi di sini meliputi beberapa kegiatan yang 
kesemuannya termasuk dalam marketing communication, antara lain: 










1. Penjualan tatap muka (Personal Selling). 
Merupakan kegiatan penjualan produk secara 
perseorangan. Kegiatan personal selling (PS) di Event ” 
Trinity ” dilaksanakan oleh salesman/salesgirl dan Medical 
Representation (Medrep). Kegiatan PS memerlukan tenaga-
tenaga penjualan yang handal. PS banyak melibatkan 
komunikasi langsung (face to face) antara perusahaan dan 
konsumen., baik yang sifatnya perseorangan atau kelompok. 
Sehingga benar-benar dibutuhkan pemahaman mendalam 
para wiraniaga tentang produk yang dipasarkan. Kredibilitas 
mereka akan mempengaruhi keputusan konsumen dalam 
pembelian produk yang dipasarkan. 
Adapun kegiatan PS yang dilakukan pada tahun 2010 yaitu 
menambah personel di setiap cabang. Penambahan ini 
dimaksudkan agar dapat menjaring lebih banyak konsumen. 
Mengingat Lorin Hotel & Resorts Solo lebih memfokuskan 
pada kegiatan promosi below the line, maka kekuatan medrep 
sebagai ujung tombak kegiatan promosi perlu ditingkatkan. 
2. Periklanan ( Advertising ) 
Estimasi dampak periklanan terhadap pembelian 
membantu manajemen menentukan peran dan ruang 




pemasaran yang termasuk kategori “above the line” ini tidak 
bisa ditinggalkan begitu saja. Periklanan dan bentuk promosi 
lainnya bersifat saling melengkapi dan mendukung satu sama 
lainnya. Adapun kegiatan periklanan yang dilakukan pada 
event ” Trinity ” adalah sehagai berikut: 
a. Cetakan 
Yaitu kegiatan yang lakukan dengan cara membuat 
cetakan yang berupa brosur, pamflet, spanduk atau umbu-
umbul yang berisi tentang keterangan produk yang akan 
dipromosikan. Brosur dan leaflet biasanya dikirim ke tempat-
tempat yang turut membantu pemasaran produk seperti Café, 
Coffe shop, Warnet dan sebagainya. Disamping itu iklan 
cetakan biasanya mengiringi acara sponsorship yakni 
pemasangan spanduk dan umbul-umbul di tempat 
pelaksanaan kegiatan serta pembagian brosur atau leaflet oleh 
SPG. 
Adapun bentuk iklan cetakan yang dikeluarkan 
untuk event “trinity “ antara lain Brosur, Ticket, Voucher.  
b. Outdoor. 
Kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk 
berpromosi dalam bentuk promosi di luar gedung yang 
berupa baliho. Lorin Hotel & Resorts Solo memilih tempat 
yang strategis untuk meletakkan iklan outdoor nya. Untuk 




Riyadi, Area Hotel, Kota Barat dan Manahan  
                       
   Tabel 9. Profil Iklan Outdoor event “ Trinity “Lorin Hotel & Resorts 
Solo 
 
No Jenis Ukuran Lokasi Tahun 
1 Baliho 4x8mx1muka Jl. Slamet Riyadi 2010 
2 Baliho 4x8mx1muka Area Hotel 2010 
3 Baliho 4x8mx1muka Kota Barat 2010 
4 Baliho 4x8mx1muka Manahan 2010 
Sumber: Lorin Hotel & Resorts Solo 
c. Iklan di radio 
Lorin Hotel & Resorts Solo memilih radio yang 
meliput dan menyiarkan tentang anak muda misalnya Solo 




biasanya berupa iklan sponsorship ataupun publikasi.  
Tahun ini, Lorin Hotel & Resorts Solo membuat program 
talk show dengan tema “Room 92.9” yang di back up Rokok 
Djarum.  
d. Iklan di media cetak 
Media lokal yang digunakan untuk cabang Solo antara 
lain harian Solopos dan Radar Solo. Iklan ini biasanya berupa 
Review event yang akan di selenggarakan. Sedangkan media 
nasional digunakan Kompas dengan pertimbangan oplah 
surat kabar yang besar dapat menjangkau konsumen yang 
besar pula. 
Sedangkan untuk majalah berskala nasional, 
diutamakan majalah juice, Vibe dan FHM. Pemilihan ketiga 
media tersebut sangat tepat karena Juice pasti akan memuat 
berita event party, sedangkan Vibe dan FHM merupakan 
majalah anak muda dewasa. Sehingga iklan yang dimuat 
dipastikan akan dibaca oleh khalayak sasaran. 
 
Pemasangan iklan di madia massa (bersifat above the 
line) kurang diprioritaskan, bila dibandingkan kegiatan 
komunikasi pemasaran di luar media massa (below the 
line). Selain dikarenakan biaya yang sangat besar, 
perusahaan juga kesulitan mendeteksi khalayak yang 




perusahaan tetap memasang iklan di media massa karena 
efektif untuk menjangkau konsumen yang tersebar secara 
geogratis, apalagi saat relounce atau launching produk 
baru. 
3. Promosi Penjualan ( Sales Promotion ) 
a. Sales Promotion Girl 
Bertugas untuk merencanakan promosi, mengkoordinir dan 
mengawasi pelaksanaan promosi dan mengevaluasi 
promosi. 
 
Kelebihan menggunakan Sales Promotion  
1. Akan memudahkan penjualan karena dengan 
menggunakan metode jemput bola 
2. Dengan penampilan sales promotion girl yang memikat 
diyakini akan mendongkrak penjualan 
Kelemahan menggunakan Sales Promotion 
1. Event Organizer Harus mengeluarkan budget tambahan 
untuk membayar sales promotion free land 
2. Kinerja Sales Promotion kadang kurang maksimal 








b. Seksi Penjualan 
Bertugas untuk merencanakan penjualan, 
mendistribusikan bagi dan untuk mengevaluasi penjualan. 
Disini seksi penjualan sangat dibutuhkan karena akan dapat 
memonitor penjualan tiket yang terjual dan akan 
mengetahui antusias para clubbers kemudian hambatan 
pada seksi penjualan adalah seringnya aparat keamanan 
yang datang pada acara ini yang tidak mau membeli tiket, 
mereka menganggap datang untuk mengamankan acara 
teresebut sehingga mereka berhak masuk gratis. 
4. Public relation 
Komunitas menjadi perhatian penuh karena mereka 
merupakan sasaran penjualan. Sehingga puas tidaknya 
Komunitas akan mempengaruhi penjualan. Salah satu yang 
dilakukan Manifesto Solo untuk memelihara komunitasnya 
yaitu dengan melakukan Gathering pendapat mengenai event 
yang akan dilaksanakan berikutnya dengan maksud 
menyesuaikan dengan selara pasar. 
 
 
a. Konsep Promosi / komunikasi Pemasaran event ” Trinity ” 
Agar promosi menjadi terarah dan efektif, maka 
pelaksanaan promosi harus menarik perhatian pasar sasaran 
dan calon konsumen. Pemilihan promosi yang tepat sangat 




promosi tidak diperhatikan secara teliti, maka perusahaan 
akan mengalami kerugian. 
b. Hubungan dengan Masyarakat  
Lorin Hotel & Resorts Solo adalah suatu perusahaan 
yang memandang hubungan dengan pers adalah sangat 
penting. PR Lorin Hotel & Resorts Solo mengadakan 
hubungan dengan pers melalui kegiatan sebagai berikut: 
1. Secara rutin mengirimkan berita berupa press release, 
pengumuman, logo Manifesto atau berita-berita yang 
berkaitan dengan kegiatan Manifesto Solo. 
 
2. Memiliki daftar kontak person wartawan-wartawan yang 
tergabung dalam PWI (Persatuan Wartawan Indonesia). 
3. Bekerjasama dengan media pemberitaan lokal di Solo yaitu 
Solopos & Radar Solo. Sedangkan untuk media nasional 
yaitu Kompas dan Media Indonesia. 
Melalui publisitas, Public relation sekaligus juga 
telah melakukan komunikasi dengan konsumen / 
pelanggan. Di sini Public relation memberikan kepercayaan 
kepada pelanggan terhadap produk-produk Lorin Hotel & 
Resorts Solo. Sehingga PR harus membiasakan diri 




televisi, singkatnya PR dituntut mempunyai akses yang 
tinggi terhadap setiap informasi dan berita-berita terbaru, 
khususnya yang berhubungan dengan perusahaan. Hal ini 
ditujukan agar PR mempunyai bekal informasi yang cukup 
untuk memperlancar setiap program kegiatanya.  
2. Danceutopia ( 234 SC Solo 1`st Anniversarry ) 
    
a. Strategi Pemasaran 
i. Keadaan persaingan. 
Adapun strategi persaingan Club 234 SC yaitu mengimbangi 
kegiatan kompetitor. Club 234 SC akan berpromosi gencar (melebihi 




secara umum promosi Club 234 SC berpijak pada pemetaan waktu. 
Dalam satu periode anggaran yang dimiliki, tidak boleh dihabiskan di 
muka. Anggaran tersebut harus dimanfaatkan sebaik-baiknya sampai 
berakhirnya periode tersebut. 
Walaupun Club 234 SC menjadi prioritas (60% dan keseluruhan 
total produksi). Namun, Club 234 SC masih memiliki Kegiatan – 
kegiatan  lain yang membutuhkan dana komunikasi pemasaran. Oleh 
karena itu penting bagi devisi pemasaran untuk membagi-bagi 
anggaran yang tersedia agar dapat mencukupi kegiatan promosi 
secara keseluruhan. 
b. Marketing Mix 
i.  Produk ( product ) 
 Produk yang baik menurut ukuran produsen sangat berbeda dengan 
pengukuran menurut keputusan “needs and want” konsumen. Jadi 
apabila produk sudah sesuai dengan konsumen, maka perusahaan 
tidak terlalu dituntut untuk membuat keputusan yang baik mengenai 
3P yang lain dalam marketing mix tersebut. Akan tetapi apabila harga 
telah miring akan tetapi produk tidak sesuai dengan “needs and want” 
konsumen, kemungkinan akan gagal. 
a.1 Merek ( brand name ) 
Penggunaan nama Danceutopia dalam event yang diadakan 
Lorin Hotels & Resorts Solo Kali ini adalah dengan maksud 
Danceutopia mempunyai alternatif dalam jenis aliran tarian musik 
dalam menari di dunia malam.  Juga mempunyai banyak jenis aliran 




khususnya: electro, trance dan progressive, juga banyak disuguhkan 
berbagai jenis aliran tarian dari berbagai sub culture yang digemari 
oleh masyarakat.  
a.2 Artist ( Talent ) 
Sebelum terjun ke dunia film, Winky telah dikenal sebagai salah 
satu DJ kenamaan dengan nama DJ Winky. Keterlibatannya di 
dunia seni peran berawal dari menjadi bintang iklan Nescafe, Ponds, 
dan Relaxa. Ia pun kemudian mendapat tawaran berperan sebagai 
Ferdy di film Jelangkung (2001) yang dibintanginya bersama 
Melanie Ariyanto arahan sutradara Rizal Mantovani dan Jose 
Purnomo. 
Winky kemudian bermain dalam film bertema serupa, Titik Hitam 
(2002) arahan sutradara Sentot Sahid, yang kemudian 
memperkenalkan dirinya dengan sutradara Rudy Soedjarwo dan 
produser Leo Sutanto. Perkenalan itulah yang kemudian membuka 
peluang bagi Winky dapat membintangi Singa Karawang-Bekasi 
(2003), dan Mengejar Matahari (2004),[1] Berkat film Mengejar 
Matahari (2004), Winky meraih kategori Best Crying Scene ajang 
MTV Indonesia Movie Awards (MIMA) 2004.[2] 
Tahun 2006 mungkin bisa dibilang tahun keberuntungan bagi 
Winky. Pada tahun itu, Winky membintangi 4 film sekaligus, Ruang 
(2006), Berbagi Suami (2006), 6:30 (2006), dan Americana 
(2006).[3] Pada tahun yang sama, Winky pun meraih nominasi Most 




Award 2006 melalui film Berbagi Suami.[4] Film yang sama, 
Berbagi Suami berhasil mendapatkan penghargaan Golden Orchid 
Award sebagai Best Foreign Language Film dalam Festival Film 
Hawaii, Amerika Serikat. 
 
 
Tahun 2007, Winky bermain dalam Surat Untuk Ayah (2007) 
bersama Wulan Guritno, dan film remake Badai Pasti Berlalu 
(2007). Dalam film Badai Pasti Berlalu yang pernah dibuat pada 
era-1970 (waktu itu disutradarai oleh Teguh Karya), Winky bermain 
bersama Vino G. Bastian dan Slamet Rahardjo serta garap oleh 




berkarakter antagonis yang pernah dimainkan aktor Slamet 
Rahardjo Djarot dalam versi aslinya. 
Keunggulan: 
1. DJ Winky Merupakan salah satu DJ terbaik di Indonesia 
2. Sudah menjadi jaminan jika menggunakan DJ Winky pasti 
akan ramai akan pengunjung 
3. DJ Winky Adalah salah satu artis multi talenta 
Kelemahan: 
1. DJ Winky Mempunyai Harga penjualan yang cukup mahal 
2. Sudah sering dipakai oleh club – club di kota Solo 
a.3 Jenis Musik 
DJ Winky kali ini memainkan jenis musik: Electro, Trance dan 
Progressive. Jenis musik ini sesuai dengan jenis musik yang 
sedang di gemari anak muda jaman sekarang pecinta musik disco.   
Inovasi jenis aliran musik di latarbelakangi oleh pertimbangan-
pertimbangan sebagai berikut: 
5. DJ Winky selaku DJ idola remaja mempunyai ciri khas sendiri 
6. Musik Electro juga merupakan jenis music yang lagi populer di 
Eropa 
Adapun bentuk-bentuk inovasi dari event ” Dancetopia ” adalah : 





 Kelebihan menggunakan lampu LED adalah ini adalah 
salah satu jenis lampu yang jarang dipakai pada sebuah event 
karena memerlukan venue yang besar dan layout stage yang 
memadai, tetapi kelemahannya adalah kadang membuat silau 
bagi clubber yang sedang menikmati musik. 
ii. Harga ( Price ) 
Untuk Event “ Dancetopia “ kali ini Lorin Hotels & Resorts Solo  
menetapkan harga corporate untuk komunitas 234 SC, yaitu discount 
50% untuk pembelian paket jack Daniel. Mengingat komunitas yang 
dating pada acara ini sangat banyak, maka dari pihak Lorin Hotel & 
Resort Solo berani membuat paketan seperti ini.  
 
Untuk harga ticket nya sendiri sebesar Rp. 50.000 per orang, disini 
harga tiket tersebut tergolong murah, karena sudah standard harga 
lokal, jika dibandingkan di kota – kota lain harga nya sudah mencapai 
RP.100.000 per orang, kemudian tiket tersebut sudah termasuk 
mendapatkan bonus rokok dari sponsor. 
Kelemahannya adalah karena sebagaian besar segmen yang dujual 
pada acara ini adalah untuk anak muda atau mahasiswa, sebagian 






iii. Tempat ( place ) 
Pada event “ Dancetopia “ ini Lorin Hotels & Resorts Solo 
terbantu dengan adanya komunitas 234 SC, karena sebagian produksi 
terselenggaranya event ini sudah diatur oleh manajemen 234 SC 
dengan begitu dari pihak Lorin Hotel & Resort Solo hanya melakukan 
kegiatan aplikasi indoor saja.  
 Sedangakan alasan komunitas 234 SC menggunakan Lorin 
Hotel & Resorts Solo sebagai tempat diselenggarakan acaranya “ 
Dancetopia “ adalah Lorin Hotel & Resorts Solo juga sebagai tempat 
secretariat dan tempat nongkrong bersama yang rutin diselenggarakan 
pada hari sabtu malam. 
234 SC juga sering melakukan gathering komunitas di Lorin Hotel 
& Resorts Solo, yaitu pada saat diselenggarakannya sosialisasi 
komunitas yang langsung mendatangkan pimpinan utamanya dari 





iv. Promosi (Promotion) 
1. Penjualan Tatap muka ( Personal selling ) 
Personal selling adalah komunikasi langsung (tatap 
muka) antara penjual dan calon pelanggan untuk 
memperkenalkan suatu produk kepada calon pelanggan dan 
membentuk pemahaman pelanggan terhadap produk sehingga 
mereka kemudian akan mencoba dan membelinya.  
Adapun kegiatan Personal seling yang dilakukan pada 
event ” dancetophia ” yaitu menggunakan kostum alien yang 
memang sengaja dilakukan agar suasana yang didapatkan 
menjadi beda dan merubah atmospher event menjadi seperti 
berada di planet lain.  
Kelebihan Personal Selling : 
1.  Akan lebih mudah menjual produk karena 
menguunakan pendekatan secara personal 
2. Menggunakan strategi yang sudah lama digunakan 
dalam strategi pemasaran yaitu jemput bola 
Kelemahan Personal Selling : 
1. Lorin Hotels & resorts Susah mengontrol Sales 





2. Mengeluarkan tambahan budget lagi untuk biaya 
freeland sales promotion 
2. Periklanan (Advertising) 
Iklan merupakan salah satu bagian dari aktifitas promosi, 
dalam hal ini pada event ” dancetophia ”, lorin hotels & Resorts 
Solo melakukan aktifitas periklanan dengan cara melakukan 
cetakan, outdoor, flier, promosi di surat kabar dan Radio. 
1.  Cetakan 
Kegiatan yang lakukan adalah  dengan membuat 
cetakan berupa flyer, baliho dan pamflet. Kemudian 
penyebaran promosi ini dengan cara menyebarkannya saat 
diadakannya gathering pada 234 SC setiap hari sabtu, 
kemudian juga para anggota 234SC melakukan penyebaran 
masing – masing di sekitar kampus, coffe shop, warnet dan 
tempat tongkrongan lainnya. 
2. Outdoor. 
 Umumnya media luar ruang atau yang dikenal 
dengan Baliho membutuhkan konsep penataan secara 
hirarkis dan terorganisir, dalam hal ini 234 SC memasang 









No Jenis Ukuran Lokasi Tahun 
1 Baliho 4x8mx1muka Jl. Slamet Riyadi 2010 
2 Baliho 4x8mx1muka Area Hotel 2010 
3 Baliho 4x8mx1muka Kantor cabang 234 SC 2010 
    Sumber: Lorin Hotel & Resorts Solo 
 
3. Iklan di radio 
Radio merupakan media yang memiliki jangkauan 
selektif terhadap segmen pasar tertentu. Di Indonesia yang 
wilayahnya sangat luas, radio telah menjawab kebutuhan 





Disini 234 SC rutin setiap minggu selalu melakukan 
kegiatan on air di Solo radio, yaitu pada acara komunitas 
solo. Mereka selalu melakukan informasi eksternal berupa 
informasi agenda – agenda yang akan dilakukan per bulan.  
Pada waktu tertentu juga sering mengadakan Tanya 
jawab seputar pertanyaan bagaimana cara menjadi ikut 
dalam member 234 SC, termasuk informasi terhadap partai 
politiknya. 
4. Iklan di media cetak 
Media cetak yang digunakan sebagai medium 
periklanan dibatasi pada surat kabar dan majalah. 
Sehingga kita dapat mengatakan bahwa iklan pada media 
cetak merupakan suatu bentuk promosi yang diungkapkan 
melalui gambar, bentuk, warna, dan aksara dan 
melibatkan teknik proses percetakan secara tenggang dan 
saling menunjang.  
Disini 234 SC selalu mempromosikan kegiatan 
acaranya pada media cetak, antara lain Solopos dan radar 
Solo, dengan begitu semua kegiatan yang 
diselenggarakan oleh 234 SC dapat di publikasikan ke 
khalayak dan akan lebih mengangkat citra 234 SC di 
masyarakat sekitar. 
Khusus untuk event yang akan di selenggarakan di 




dengan Lorin Hotel & Resot Solo sebagai media 
corporate hotel mengisi kolom bulletin di Koran solopos, 
dengan begitu akan terlihat hubungan harmonis yang 
terjalin pada kedua belah pihak. 
3. Promosi Penjualan ( Sales Promotion ) 
a. Sales Promotion girl 
 Promosi penjualan adalah cara promosi dengan menawarkan 
langsung pada konsumen untuk membeli suatu produk. Promosi 
bisa juga didefinisikan sebagai suatu peningkatan rasio nilai dan 
harga yang bertujuan mendongkrak penjualan. Aspek kunci 
promosi ialah menggerakkan produk saat ini juga, tidak 
menunggu besok. Singkatnya, kebanyakan promosi penjualan 
bertujuan merubah perilaku pembelian jangka pendek. 
Hampir disetiap event dan kegiatan promosi penjualan 
yang dilakukan oleh Lorin Hotels & Resorts Solo, Sales 
Promotion Girl (SPG) yang menawarkan Penjualan event ini ini 
benar-benar seksi, cantik dan menggoda.. Menurut mereka 
karena setiap event yang diadakan di Lorin Hotels & Resorts 
Solo selalu kegiatan yang bernuansa lifestyle anak muda dan 
rokoknya pun banyak digemari anak muda. Sehingga mereka 
merasa senang menjual event ini dan sekaligus ikut nimbrung 
dalam event-event gaul Lorin Hotels & Resorts Solo. Kalau 




b. Seksi Penjualan (Sales) 
Bertugas untuk merencanakan penjualan, mendistribusikan 
bagi dan untuk mengevaluasi penjualan. 
4. Publisitas 
 pengertian 234 sc mengenai dalam hal sejarah nya saat 
perkembangan masa masa siliwangi Pada dekade tahun 50 
sampai 80'an, Kompleks Siliwangi Jakarta adalah sebuah 
komunitas yang terkenal cerdas, solid dan berani. Pada saat itu 
dan juga bahkan hari ini, banyak anggota komunitas Siliwangi 
yang disegani oleh kebanyakan masyarakat pada umumnya. 
Kepindahan penduduk dari lokasi tersebut pada awal 80'an tidak 
membuat ikatan kekerabatan tersebut menjadi longgar, karena 
hubungan satu sama lain tetap terjalin melalui berbagai kegiatan 
formal dan non-formal. Komunitas ini terus berkembang, 
bahkan banyak diantaranya menjadi penentu kebijakan 
Pemerintah dan menjadi pribadi yang disegani oleh masyarakat. 
Sebagai bagian dari masyarakat modern, maka alangkah baiknya 
hubungan tersebut tetap terjalin bukan hanya dengan hubungan 
yang bersifat fisik, tapi juga memanfaatkan kemajuan teknologi, 
yaitu dengan menggunakan website sebagai salaha satu sarana 








Humas yang ada di 234 SC diharapkan untuk 
membuat program-program dalam mengambil tindakan 
secara sengaja dan terencana dalam upaya-upayanya 
mempertahankan, menciptakan, dan memelihara 
pengertian bersama antara organisasi dan masyarakatnya. 
Contoh dari kegiatan-kegiatan Humas yang ada di 234 
SC adalah adalah sebagai berikut:  
1. Sumbangan ke panti 
asuhan
 








Kegiatan komunikasi pemasaran Lorin Hotels & Resorts Solo lebih 
dikuatkan pada kegiatan bersifat below the line antara lain : penjualan 
tatap muka, promosi penjualan, pemasaran langsung serta publisitas. 
Sedangkan kegiatan yang bersifat above the line seperti pemasangan iklan 
di Televisi kurang di prioritaskan. Hal ini dikarenakan biaya yang sangat 
besar serta kesulitan dalam menjangkau target market. Adapun kegiatan 
komunikasi pemasaran yang digunakan yaitu : 
1. Penjualan tatap muka ( Personal Selling ) 
 Merupakan kegiatan penjualan produk secara perseorangan. 
Kegiatan personal selling dilaksanakan oleh salesman / salesgirl dan 
Medical Representation (Medrep). Kegiatan PS memerlukan tenaga-
tenaga penjualan yang handal. PS banyak melibatkan komunikasi 
langsung (face to face) antara perusahaan dan konsumen., baik yang 




pemahaman mendalam para wiraniaga tentang produk yang dipasarkan. 
Kredibilitas mereka akan mempengaruhi keputusan konsumen dalam 
pembelian produk yang dipasarkan. 
 Kegiatan PS yang dilakukan pada tahun 2010 yaitu menambah 
personel di setiap cabang. Penambahan ini dimaksudkan agar dapat 
menjaring lebih banyak konsumen. Mengingat Lorin Hotel & Resorts Solo 
lebih memfokuskan pada kegiatan promosi below the line, maka kekuatan 
medrep sebagai ujung tombak kegiatan promosi perlu ditingkatkan. 
2. Periklanan ( Advertising ) 
Kegiatan periklanan dilaksanakan melalui cetakan. Outdoor, radio 
dan media cetak. Iklan cetakan berupa brosur, pamflet dan flyer yang 
berisi tentang keterangan produk ( program event ) yang akan 
dipromosikan. Iklan jenis ini dibagikan kepada konsumen di public area 
dan outlet Lorin Hotels & Resorts Solo dan radio – radio di Solo. 
Kemudian iklan outdoor Lorin Hotels & Resorts Solo berupa baliho, 
spanduk dan umbul – umbul yang dipasang di tempat – tempat strategis 
yang telah ditentukan Lorin Hotels & Resorts Solo. Untuk iklan radio, 
Lorin Hotels & Resorts Solo menggunakan iklan sponsorship, publikasi, 
spot iklan dan program talkshow di radio Solo radio. Seddangkan di media 
cetak Lorin Hotels & Resorts Solo bekerja sama dengan media cetak lokal 
yaitu Radar Solo dan Solopos. 
Lorin Hotels & Resorts Solo mengeluarkan iklan dengan gencar 
pada saat akan mengadakan special events. Hal ini bertujuan untuk 




Strategi periklanan Lorin Hotels & Resorts Solo pada dasarnya bertujuan 
untuk mengimbangi dan menantang kegiatan kompetitor dalam mencari 
dan mempertahankan pangsa pasar 
3. Promosi Penjualan ( Sales Promotion ) 
Kegiatan promosi penjualan yang dilakukan Lorin Hotels & 
Resorts Solo antara lain : Consumer offer ( Penawaran khusus kepada 
konsumen ), community member, give away. Consumen offer dilaksanakan 
dengan memberikan potongan harga kepada konsumen baik perorangan 
maupun kelompok atau perusahaan – perusahaan. Community member 
merupakan wadah untuk mengumpulkan beberapa konsumen yang 
tergabung dalam komunitas tertentu dengan beberapa keuntungan yang di 
tawarkan oleh Lorin Hotels & Resorts Solo. Sedangkan give aways 
merupakan pemberian hadiah atau bonus tertentu kepada pengunjung, baik 
member maupun bukan. 
Kegiatan komunikasi pemasaran ini berdampak pada penjualan 
jangka pendek. Promosi penjualan menghasilkan tanggapan yang cepat 
sehingga mudah diukur tingkat keberhasilannya. 
4. Pemasaran Langsung ( Direct Marketing ) 
Kegiatan pemasaran langsung yang dilaksanakan oleh Lorin Hotels 
& Resorts Soloadalah direct mail, telemarketing dan sales call. Direct mail 
dilakukan jika ada special event dan dikirim di member, perusahaan – 
perusahaan , media. Telemarketing dilakukan dengan cara menelepon 
members untuk menginformasikan event yang diadakan di Lorin Hotels & 
Resorts Solo. Sedangkan sales call merupakan kegiatan menelepon ke 





Pemasaran langsung adalah kegiatan komunikasi pemasaran yang 
bersifat interaktif dengan tujuan agar pesan – pesan atau penawaran – 
penawaran ditanggapi oleh konsumen. 
5. Publisitas ( Publicity ) 
Kegiatan publisitas di Lorin Hotels & Resorts Solo dilakukan oleh 
bagian humas / PR. PR Lorin Hotels & Resorts Solo berada di bawah 
divisi marketing. PR mengadakan komunikasi timbal balik antara 
perusahaan dan publiknya. Untuk melaksanakan fungsinya, PR 
melaksanakan kegiatan press release, press conference, arsip dan 
dokumentasi, kegiatan sponsorship, dan hubungan dengan pers / 
publisitas. Perusahaan melalui PR berusaha menumbuhkan dan 
mengembangkan hubungan baik agar tercipta motivasi dan partisipasi 
public dalam upaya pembentukan iklan yang favourable untuk 
memperoleh citra positif. Tingkat keberhasilan PR diukur dari pencapaian 
itikad baik, pengertian dan dukungan public terhadap perusahaan dan 
produknya. 
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, diketahui bahwa 
Lorin Hotels & Resorts Solo merupakan perusahaan yang menerapkan 
konsep komunikasi pemasaran terpadu untuk menghasilkan keuntungan 
yang berorientasi pada kepuasan pelanggan. Namun, yang menjadi 
kelemahan dari kegiatan komunikasi pemasaran Lorin Hotels & Resorts 
Solo adalah Lorin Hotels & Resorts Solobelum memanfaat media promosi 
secara maksimal, yaitu media televisi dimana media televisi merupakan 




secara geografis. Disamping itu, saat ini telah muncul beberapa stasiun 
local di Solo untuk membidik pangsa pasar local. Dengan demikian 
didapat kesimpulan bahwa Lorin Hotels & Resorts Solo belum 
memaksimalkan kegiatan promosi lini atas ( above the line ) dan lebih 





1. Lorin Hotels & Resorts Solo hendaknya memperhatikan dan 
mempertahankan kekuatan dan peluang usaha, misalnya pemanfaatan 
stasiun local sebagai media untuk mengembangkan kegiatan 
komunikasi pemasaran. 
2. pemberian newsletter kepada pengunjung hendaknya tetap dilakukan 
secara rutin, karena keberadaan newsletter cukup berpengaruh pada 
minat pengunjung untuk mendapatkan informasi tentang perusahaan 
dan tertarik untuk berkunjung lagi. 
3. tetap menjaga hubungan yang telah terjalin baik dengan konsumen, 
members, perusahaan – perusahaan, media dan karyawan / staf. 
 
 
